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Abstrakt
V této diplomové práci je zpracován podnikatelský plán pro rozvoj malé firmy. Práce
analyzuje současný stav podniku, jeho možnosti a problémy. Především na základě
analýzy trhu, konkurence a finanční analýzy předkládám návrh možných změn, které
podnik bude moci využít. Tato diplomová práce bude sloužit majiteli podniku jako
dokument pro uskutečnění navrhovaných změn.
Abstract
In this thesis, is an adapted business plan for the development and endorsment of small
business. The thesis analizes the current state of the company, its possibilities and the
problems that may occur. I am putting forward a proposal of possible changes mainly
based on market research and feasability studies on the competition and its impact on
the business and the financial analysis derived from this to which the company would
benefit and develop. This thesis will serve as a document for implementation of the
proposed changes to the business owner.
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ÚVOD
Zvolené téma diplomové práce pro mě bylo jasnou volbou. Tento podnikatelský plán a
jeho následné výstupy, které ukazují možné cesty budoucího rozvoje, jsem
zpracovávala na rodinný podnik Autodoprava – Zasílatelství, Petr Bastl. Díky tomu
jsem mohla v práci využít své poznatky, které se týkají chodu podniku a veškerých
činností, jenž podnik vykonává. Z toho důvodu pro mne tato práce byla motivací a
pevně věřím, že i přínosným materiálem. Tato práce mi umožnila ještě hlouběji
proniknout do problematiky současného vývoje daného odvětví, potvrdilo se mi, že
podnik může prosperovat pouze tehdy, pokud nabízí kvalitní služby a má zvládnuty
všechny podnikové procesy.
Podnikatelský plán je velmi důležitým dokumentem pro jakýkoliv podnik, v jakékoliv
fázi jeho vývoje. Proto podnikatelský záměr není důležitý pouze a jen při zakládání
společnosti, ale i pro podnik, který již existuje. Proto jsem i já volím tuto cestu, abych
mohla poskytnout reálný obraz možného budoucího vývoje.
Dopravní trh je v současné době velmi složitou problematikou, v závislosti na přesycení
trhu mnoha autodopravci. Nezbytným krokem tedy bude zjistit, co trh žádá a jaké jsou
jeho vývojové trendy. V závisti na těchto výstupech, pak teprve mohou být navrhovány
jednotlivé kroky, které by podniku mohly pomoci.
Práce vychází ze tří základních pilířů. Teoretická část je zpracována na základě
získaných poznatků studiem, které jsou podloženy a rozvinuty literárními prameny a
dalšími dostupnými zdroji. Teoretická východiska objasňují jednotlivé části
podnikatelského plánu, ze kterých je třeba vycházet. Následuje analytická část, která
svým názvem napovídá, že se jedná o vypracování potřebných analýz, ze kterých
vyplynou výstupy, ze kterých bude nutné vycházet a těchto výstupů se držet při
samotných návrzích. Návrhová část je tedy vyústěním těchto analýz. Zpracovány budou
jednotlivé návrhy změn a jejich variant. Dále pak budou vyčísleny z hlediska
nákladového zatížení a z hlediska výnosů, které bude možné očekávat po jejich
implementaci. Důležitým krokem také bude finanční zhodnocení navrhovaných
investic, aby bylo zjištěno, zda bude možné tyto investice realizovat, a jaký bude jejich
odhadovaný výsledek.
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Vymezení problému a cíle práce
Tento podnikatelský plán je sestaven pro účely rozvoje malého rodinného podniku.
Proto jsou analyzovány jednotlivé oblasti, které na podnik působí, a na základě těchto
faktorů jsou pak stanovené jednotlivé návrhy a jejich varianty, díky kterým podnik
může dosáhnout svého rozvoje. Za hlavní problém lze označit značnou míru
konkurence na trhu v daném oboru podnikání a silnou vyjednávací schopnost
zákazníků.
Hlavním cílem práce je sestavení podnikatelského plánu pro rozvoj malého podniku.
Podnikatelský plán bude zpracován variantně na základě analýzy trhu, analýzy
konkurence a finanční analýzy. To jsou také dílčí cíle této diplomové práce.
Dalšími dílčími cíli je zjištění potřebných informací, a to prostřednictvím těchto metod:
 analýza makrookolí podniku v podobě PEST analýzy
 posouzení aktuální situace podniku
 analýza marketingového mixu v dopravních službách
 návrhy změn, které budou realizovatelné, finančně dostupné
 finanční zhodnocení investic
 analýza rizik projektu a časový harmonogram jednotlivých návrhů
Metody a postupy zpracování:
Diplomová práce je zpracována na základě tří částí, které na sebe navazují. První částí
jsou teoretické poznatky, které hovoří o náležitostech a struktuře podnikatelského plánu,
a jsou podloženy literárními zdroji. Analytická část je zpracována na základě
analytických metod, a to PEST analýzy, konkurenční, interní, marketingové a finanční
analýzy, jejichž výsledky jsou zpracovány ve formě SWOT analýzy. Návrhová část pak
z této SWOT metody vychází, jsou navrhnuty dílčí změny, jejich finanční vyjádření a
zhodnocení.
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1 TEORETICKÁ ČÁST
1.1 Podnikatelský plán
Každé rodící se podnikání by mělo začínat vyhotovením podnikatelského plánu, ale i
zkušení podnikatelé, kteří vlastní již zaběhlý podnik, by jej měli sestavovat pro
efektivní chod jejich podniku. Tudíž v první řadě je vhodné uvést definici
podnikatelského plánu, tedy co to vlastně podnikatelský plán je. Pro tento účel můžeme
využít definic různých autorů, kteří o této problematice pojednávají.
Například Hisrich a Peters uvádí definici: „Podnikatelský plán je písemný materiál
zpracovaný podnikatelem, popisující všechny klíčové vnější i vnitřní faktory související
se založením i chodem podniku.“ (7) Můžeme říci, že díky písemné podobě můžeme
náš plán zpřesňovat, odhalovat možné nedostatky oproti variantě nepsané, tzn.
v případě, že podnikatel, respektive manažer nosí svůj podnikatelský plán „v hlavě“.
O podnikatelském plánu se také hovoří v následujících souvislostech, které uvádí
Koráb, Peterka, Režňáková: Podnikatelský plán lze charakterizovat jako porozumění
tomu, kde jsme, rozhodnutí, kam chceme jít a plánování toho, jak se tam chceme dostat.
(14) Toto tvrzení můžeme vyjádřit zajímavou definicí od stejné trojice autorů.
„Podnikatelský plán si můžeme představit jako silniční mapu a plánovací proces je
čtením v mapě: rozhodnutí, kde jsme, zvolení města, kam chceme jít a následně
můžeme začít plánovat cestu do zvoleného města, tedy i prostředky, kterými se do
zvoleného města dostaneme. Pak je zřejmé, že budou existovat i různé cesty, jak se do
námi zvoleného města dostaneme. Některé cesty budou sice delší, pomalejší, ale
zatížené malým rizikem, jiné cesty budou kratší, rychlejší, nicméně s daleko větším
rizikem. Při některých cestách můžeme havarovat a do cílového města se vůbec
nedostaneme. Je též zřejmé, že bude pouze na nás, jaké prostředky pro dosažení
cílového města zvolíme a kolik nás to bude stát. Půjdeme-li pěšky nebo zvolíme rychlé
auto.“ (14)
Podnikatelský plán je tedy velmi důležitým dokumentem pro jakýkoliv podnik
v jakékoli jeho životní fázi. Je sestavován pro dva různé účely: slouží jako vnitřní
(interní) dokument pro vlastní řízení podniku, pro růstovou strategii podniku, řízení
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změn, rozhodování a následnou kontrolu. Nebo může sloužit pro externí účely, tedy
jako plán, který bude předložen bance, investorům, pro získání finančních zdrojů pro
rozvoj podniku, respektive zájemcům o koupi podniku. I přes to, že podnikatelský plán
udává přehled o výsledcích, možnostech, nedostatcích podniku, minimalizuje rizika
neúspěchu spojená s podnikáním a zkvalitňuje tak celý podnikatelský proces,
nesestavuje jej každý podnik. Ovšem, i když podnik začne podnikat bez
podnikatelského plánu – což možné je (samozřejmě musíme uvážit velikost podniku,
formu financování a pod), většinou je postupem času přinucen tlakem okolí plán
zpracovat, aby mohl přežít nebo se nadále rozvíjet. (13)
Je zřejmé, že díky měnícím se podmínkám okolí, ve kterém podnik působí,
podnikatelský plán nebude aktuální věčně, proto je velmi důležité dbát na změny
v okolí - a to jak ve vnitřním prostředí podniku, tak i v externím okolí - a podnikatelský
plán těmto změnám přizpůsobovat, reagovat na ně, provádět opatření, revidovat jej a
využívat nových možností.
Na podnikatelském plánu je z hlediska užitku zainteresováno několik typů uživatelů.
Jedná se o vlastníky, manažery, investory a banky. Pro každou typovou skupinu má
zpracování podnikatelského plánu rozdílný význam. Patří sem vlastníci podniku,
manažeři, investoři a banky. (14)
Kvalitně zpracovaný podnikatelský plán je vždy přínosem pro podnik a jeho majitele. I
když se zrovna neplánuje žádná změna či žádost o finanční příliv peněz, podnikatel
bude vždy vědět, jaké jsou jeho dílčí cíle, které jej vedou až k cíli hlavnímu. Bude
schopen sledovat, které činnosti má zavčas řešit, bude schopen odhalovat možné hrozby
a tak pružně reagovat na aktuální situaci s minimálním vynaložením finančních nákladů
a současně efektivně využívat příležitostí, které se naskytnou.
1.1.2 Jak by měl podnikatelský plán vypadat?
Neexistuje přesný návod jak sestavit podnikatelský plán. Existují však obecná
doporučení, zásady a rady s jednotlivými kroky procesu sestavování podnikatelského
plánu, které se podnikateli hodí především v situaci, kdy s touto problematikou nemá
žádné zkušenosti. To ovšem nevylučuje fakt, že těchto rad využívají i „ostřílení“
podnikatelé. V případě, že si podnikatel nebude vědět rady, respektive, pokud není příliš
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„zdatným pisatelem“ může zadat zpracování podnikatelského plánu například
externímu podniku, který se touto problematikou zabývá, či jiné kompetentní osobě,
kupříkladu svým manažerům.
Člověk vnímá věci kolem sebe převážně zrakem. Pokud se tedy snaží něco prodat či
někoho přesvědčit, je vhodné mluvit vizuální řečí. Pravdou je, že mnoho
podnikatelských plánů jsou nudné dokumenty. Pokud se podniku podaří v tomto směru
odlišit od ostatních, bude ve výhodě. To, jak celý dokument vypadá, působí na ty, jimž
plán předkládáme. V případě, že nebudeme dbát na úpravu textu a jestliže budeme mít
v textu dokonce gramatické chyby, dovolím si říct, že plán bude okamžitě smeten ze
stolu. (14)
O tom, jak by měl podnikatelský plán vypadat, na co je třeba zaměřit pozornost a dle
jakých kritérií bude následně náš podnikatelský plán hodnocen, hovoří Srpová,
Svobodová, Skopal, Orlík. Čtveřice autorů uvádí tento bodový výčet (21):
 jasnost a zřetelnost podnikatelského nápadu
 komplexnost informací o oboru a konkurenci
 kvalita a zkušenosti zakladatele a kvalita týmu
 propracovanost obchodní a marketingové strategie
 finanční atraktivita plánu
 možnost ochrany myšlenky
 promyšlenost právních kroků
 důvěra podnikatele ve vlastní podnikatelský plán
 míra rizik a plány jejich omezení
 společenský přínos plánu
Tato kritéria můžeme považovat za všeobecně platná, potom už bude záležet na
specifických hodnotitelích (například autor plánu, obchodní partneři, investoři, banky)
na která kritéria budou klást, z hlediska jejich zájmu, větší důraz. (21)
1.2 Struktura podnikatelského plánu
Jak již bylo zmíněno výše, tento dokument musí tvořit logický celek. Z těchto důvodů
se v praxi můžeme setkat s různými variantami struktur podnikatelských plánů. Vždy
16
můžeme najít nějaké odlišnosti, které závisí na jednotlivých autorech. Ovšem tyto
rozdíly jsou zanedbatelné, jelikož jako celek jakákoli vybraná struktura plánu dává
stejný výstup. Jedná se tedy například o rozdíly v názvech kapitol či řazení kapitol a
podobně, ale rámcově jsou vždy obsáhnuty všechny nezbytné náležitosti.
1.2.1 Titulní list, obsah a úvod
Na titulní straně uvedeme obchodní název, logo podniku a sídlo (v případě, že podnik
již existuje). Dalšími nezbytnými náležitostmi jsou název a verze podnikatelského
plánu, jméno autora, klíčových osob, zakladatelů, kontaktní údaje (telefonní spojení,
email, webové stránky) a datum založení. Dbáme samozřejmě na vizuální lákavost, pro
toto tvrzení můžeme využít frázi, „ Každý výrobek je přitažlivější, je-li vhodně
zabalen.“ (1)
Důležité je vytvořit obsah a nezapomenout na něj, po formální stránce uvádět pouze
nadpisy, první, druhé a třetí úrovně a nevytvářet obsah delší, než jednu a půl strany
formátu A4. Na úvod se zmíníme o účelu našeho projektu, komu je určen. V případě, že
víme, že některé informace či části kapitol v plánu chybí, právě v úvodu bychom se o
tom měli zmínit a uvést, kdy budou jednotlivé části doplněny. (21)
1.2.2 Exekutivní souhrn
Exekutivní souhrn je písemným dokumentem, respektive písemnou prezentací. Jeho
rozsah by měl mít 1-2 strany formátu A4. Přestože je předvojem celého podnikatelského
plánu, je vhodné sepsat jej až po úplném sestavení plánu. Měl by totiž zhuštěně
pojednávat o všech aspektech našeho záměru. Je to tedy „výcuc“ těch nejdůležitějších
informací pro adresáta, jelikož právě na základě tohoto souhrnu se bude rozhodovat, zda
posléze bude mít zájem číst celý podnikatelský plán. Je tedy nezbytné, aby upoutal
pozornost, vzbudil zájem v tom, pro koho je primárně určen. Vezměme v úvahu, že
tento sumář ocení adresát i z časových důvodů. Je přece jen příjemnější číst 2 strany,
nežli stran 50, pro zjištění toho, zda se vůbec bude o vzájemné spolupráci uvažovat.
Samozřejmě píšeme-li podnikatelský plán pouze pro vlastní potřebu, nebude role
exekutivního souhrnu zdaleka tak dramatická a klíčová. (14)
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Součástí tohoto souhrnu by mělo být (5):
 název, adresa podniku, číslo telefonu, faxu, email, kontaktní osoby
 charakteristika produktu, resp. služby, které jsou náplní projektu, jejich
specifických vlastností a předností vzhledem ke konkurenci
 popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit, a distribučních cest, kterých hodlá
využít k dosažení těchto trhů
 strategické zaměření firmy, včetně jejích dlouhodobých cílů i uvedení fáze
podnikatelské činnosti, ve které se podnik nachází
 zhodnocení manažerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků podniku
ve vztahu k danému projektu
 finanční aspekty zahrnující odhady zisku v následujících letech, velikost
potřebného kapitálu, účel jeho použití a očekávaný roční výnos pro
poskytovatele kapitálu
1.2.3 Údaje o podniku
V této části dokumentu uvádíme základní informace o podniku. To znamená plné
obchodní jméno, jaká je právní forma podniku, v čem podniká, čili v jakém oboru, také
kontaktní osoby, sídlo, jeho historie – po stránce finanční. Měla by zaznít i vize a cíle
společnosti. (25)
Klíčovými prvky této části jsou (25):
 obor a předmět podnikání
 sledované cíle
 informace o výrobku / službách
 umístění / lokalita
 velikost podniku
 přehled personálu podniku
 postavení podniku na trhu
 veškeré kancelářské zařízení a ostatní technické vybavení
 průprava podnikatele – znalosti a předchozí praxe či reference
18
Vizi společnosti lze označit jako „takové vyjádření budoucnosti, které je podloženo co
do obsahu reálnou vírou alespoň klíčových lidí podniku v dosažitelnost cílů, resp. v
„reálnost“ předpovězené budoucnosti podniku“. (14) Z této citace lze vyvodit, že vize
by měla být v podniku sdílená, v tom nejlepším případě, mezi všemi jednotlivci, kteří
v něm pracují.
Jako samostatnou podkapitolu této části plánu můžeme uvést finanční historii podniku a
to především v případě, je-li plán sestavován pro externí účely. Literární prameny uvádí,
že data by měla být použita nejlépe za poslední 3 roky a více, potom tyto údaje budou
vytvářet jakousi linii vývoje podniku (která bude zřetelná na první pohled, zvláště
v případě, že výsledky zaznamenáme do tabulky), ovšem minimem jsou data uvedená
za předchozí účetní období. (1)
1.2.4. Analýza trhů a konkurence
„Analýza trhu vedoucí k vyjasnění poptávky po výrobcích a službách je v podmínkách
tržní ekonomiky rozhodujícím faktorem pro určení základních charakteristik a
parametrů projektu, přičemž budoucí vývoj této poptávky rozhoduje ve značné míře o
podnikatelském úspěchu či neúspěchu projektu“. (4)
Zde je nutné zohlednit řadu faktorů. Patří sem detailní analýza odvětví z pohledu
vývojových trendů a historického hlediska, uvedeny by měly být i predikce vydávané
v rámci odvětví či vládními institucemi. Dále zahrnuje konkurenční analýzu. To
znamená analýzu konkurentů, kteří s naším podnikáním souvisí. Musíme zjistit jejich
slabé, silné stránky a možnosti, jak by mohli negativně ovlivnit naši pozici na trhu.
Třetím stěžejním pilířem této oblasti je analýza zákazníků, zjistit jejich přání, potřeby a
koupěschopnost a na základě segmentace trhu vytipovat cílový trh, který nám přinese
zisk. (13) Může se ale stát, že nebude možno najít žádná relevantní data, pak tedy
nezbývá jiná možnost, než zvolit co možná nejpřesnější odhad. (21)
„Je zřejmé, že v náročných podmínkách tržní ekonomiky nemůže být úspěšná ta firma,
která nezná dobře svoji konkurenci. Specifikace a analýza konkurenčních faktorů tvoří
významnou součást analýzy trhu, neboť tyto faktory mohou do značné míry ovlivňovat
náš podíl na celkové poptávce v jednotlivých segmentech trhu.“ (4) Pokud chceme
identifikovat konkurenty, jsou to ti, kteří působí na stejném trhu a prodávají stejné či
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podobné služby a produkty. Nesmíme však zapomenout na zmapování možných
budoucích konkurentů. V případě, že jsme zjistili, kdo jsou naši konkurenti, přistoupíme
k jejich analýze, čili zjišťujeme jejich přednosti a nedostatky. Hodnotíme je dle různých
kritérií (21): obrat, podíl na trhu, výrobky, služby a jejich cenová politika, distribuční
kanály, zákazníci, sídlo, dostupnost.
Celá tato podkapitola hovoří o tom, na jaký trh směřovat naše výrobky a služby na
základě provedení analýzy trhu a konkurence. Chtěla bych podotknout, že z těchto
analýz nám nevzejde pouze to, na kterých trzích máme obchodovat, ale také to, který trh
máme zavčas opustit, aby se náš podnik nestal ztrátovým, respektive, na který trh svoji
působnost přesunout se stejnými či modifikovanými službami.
1.2.5 Organizační plán a manažerský tým
V této podkapitole uvedeme organizační schéma podniku. Zajímáme se o vnitřní zdroje
podniku - a to především o lidské zdroje, které jsou pro podnik významným aktivem –
dále o ty, jenž jsou k realizaci plánu disponibilní a jak jsou zdroje organizovány a
využívány ve vazbě na strukturu podniku či podnikání samotné, případně jak zdroje
doplnit. Tento organizační popis by měl dokládat, že je podnik organizován efektivně,
tedy že jsou jeho zdroje „správně dimenzovány, rozloženy a optimálně využívány až do
posledního pracovníka“. (14)
Manažerský tým nám ukáže, kdo co má za úkol a jaké kdo má kompetence a
odpovědnost. Pokud je tým správně organizován, může efektivně pracovat. Z pohledu
externích zájemců o plán bude zájem o profesní úspěchy manažerů či majitelů podniku,
možnost získat si o nich reference. Totiž podle „kvality“ manažerského týmu, který je
často realizátorem podnikatelského plánu, investoři či obchodní partner usuzuje o
kvalitě záměru a pravděpodobnosti dosažení zadaných cílů.
1.2.6 Marketingový plán
„Marketingový plán je nástroj, jehož prvořadým cílem je vylepšit obchodní výsledky, a
to prostřednictvím realizace efektivních marketingových aktivit. Jeho příprava je proto
pro malé podniky kriticky důležitá.“ (29)
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Úspěch marketingového plánu lze vyjádřit jako úspěšné zavedení výrobku či služby na
trh nebo také jako rozrůstání tržního podílu již zavedeného výrobku či služby.
Všechny kroky marketingu musí brát ohled na faktory vnitřního a vnějšího prostředí
podniku, které jej ovlivňují, a to jak z hlediska současnosti, tak i z hlediska možného
budoucího vývoje. Tvorba plánu by tedy měla začínat analýzou prostředí. Po této
analýze se přistupuje k sérii marketingových rozhodnutí, které by měly vést k nákupu
služby nebo výrobku zákazníkem. Po nákupu je stěžejní zaměřit se na získávání zpětné
vazby od nakupujících, tyto informace nám řeknou, zda jsou naše marketingové aktivity
správně zvolené a které oblasti je nutno vylepšit. (13) Struktura marketingového plánu
je uvedena jako příloha č. 1.
Za základní složku marketingového plánu je považován proslulý marketingový mix. Pro
tuto diplomovou práci je stěžejní popsat marketingový mix v oblasti poskytování
dopravních služeb.
Klasický model „4P“ je pro podniky poskytující služby nedostatečný, jelikož byl tento
model vytvořen pro podniky zabývající se výrobou. Pro sektor dopravních služeb se
jako nejvýstižnější jeví mix „6P“, který znázorňuje tabulka uvedená v příloze č.2.
Produkt
Produktem je v tomto případě dopravní služba. Tím se rozumí „možnost přemístění
nákladu z výchozího do cílového místa určitým druhem dopravy, určitou technologií, po
určité trase a v určitém místě.“ (18)
Aby byla naše služba úspěšná na trhu, to znamená, aby byla poptávána, musí
zákazníkovi přinést požadovaný užitek, uspokojení jeho potřeby. Hodnota služby je pak
odvozována právě od užitku pro zákazníka a z hlediska její komplexnosti. Výraznou
výhodu podnik získá v případě, že se dokáže odlišit od konkurenčních služeb. (18)
Aby byl zákazník spokojen s produktem, je potřeba (18):
 vybrat službu, kterou chceme nabídnout
 stanovit užitkové funkce jaké musí splňovat, aby odpovídaly nabídce
 určit způsob produkce služby
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 dosáhnout její vysoké kvality
 navrhnout její název, značku
 stanovit dodací podmínky
Cenová politika
Cena se od ostatních složek marketingového mixu liší tím, že jako jediná vytváří tržby
z prodeje služeb, všechny ostatní složky vytvářejí náklady. (15) Další odlišnost spočívá
v tom, že může být snadno měněna, například vytvoření reklamní kampaně zabere
mnoho času, naopak změnit cenu lze velmi rychle. Cena také ovlivňuje i psychologické
reakce a kupní chování zákazníků. (18)
Podniky se v rámci své cenové politiky soustřeďují na své dílčí cíle, faktory a
podmínky, které je limitují. Je však nutné si říci, že různé cílové strategie se navzájem
ovlivňují a podnik nakonec musí namíchat specifický vlastní mix preferencí vyváženě
tak, aby maximalizoval své možné výhody. (73) Příloha č.3 uvádí souhrn faktorů, které
mají vliv na rozhodování o cenách.
Současnost je charakteristická tím, že jsou ceny „ničeny“ slevovým trendem. Tato
skutečnost se projevuje tak, že dnes zákazník málokdy koupí službu za plnou cenu. Toto
masové poskytování slev má neblahý následek pro podniky, jelikož zákazníci si
zvyknou na akční ceny a budou je vyžadovat i nadále, proto pro podniky bude mnohdy
velmi těžké vrátit se k cenám původním. Z těchto důvodů je důležité vytvořit a
aplikovat cenový program tak, aby neměl negativní dopad na ekonomické ukazatele.
Cenová politika má tedy za úkol stanovení ceny služeb. A to tak, aby byla cena
přijatelná pro podnik, tak pro zákazníka. Pro tyto účely je známo několik způsobů, jak
cenu určit a patří mezi ně především:
Nákladové metody, které se pro stanovení ceny se využívají ve značném rozsahu. Jak
vyplývá z názvu, podnik musí pro tento způsob znát kalkulaci nákladů na službu. Cena
se pak vypočítá připočtením určitého ziskového rozpětí k celkovým nákladům. Pokud
bude striktně dodržována, zaručuje podniku, že bude dosahovat určité výše zisku u
každé služby, ovšem nezohledňuje reálnou tržní situaci (24) Vypočíst cenu nákladovou
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metodou lze také pomocí bodu zvratu. Tento způsob má podobu grafu nulového bodu,
který znázorňuje celkové náklady a příjmy z prodeje na různých úrovních prodeje. (18)
Tvorba ceny podle konkurence je využívána v případech, kdy jde podniku o udržení si
svého tržního podílu. Funguje na principu srovnání cen služeb s konkurencí. Na trhu,
kde existuje velmi silná konkurence, např. v silniční nákladní dopravě, jsou zákazníci u
služeb, které jsou podobné, velmi citliví na rozdíly v cenách. Nevýhodou je, že
nepřihlíží ke skutečným nákladům poskytovaných služeb. Mohlo by se pak stát, že
podnik nedosáhne žádoucí výše zisku. (18)
Tvorba ceny podle poptávky vychází z cenové elasticity poptávky, jejímž cílem je
maximalizace zisku. Vychází z toho, že čím vyšší je poptávka po službách, tím vyšší
cenu si podnik účtuje. (18)
Tvorba ceny podle vnímané hodnoty zákazníkem využívá namísto nákladů pro
stanovení ceny určování hodnoty, kterou má služba pro zákazníka. Výhodou této
metody je reálnost, jelikož nejlépe vyjadřuje potřeby a přání kupujícího, avšak abychom
tyto atributy rozpoznali, měli bychom využít například metodu přímého hodnocení, kdy
zákazník sám stanoví cenu nebo bodovou metodu, která je založena na průměrování dle
dosažených bodů. (18)
Distribuce
V podnikatelském plánu je nutné uvést návrh vhodné organizace prodeje, tedy systém
distribučních cest. (21) Jedná se v zásadě o proces, komu a kde se budou služby
prodávat a také jakým způsobem zajistíme, abychom službu nabízeli na správném místě
a ve správném čase. Za nejvýhodnější formu distribuce bývá označován přímý prodej,
ale může být využito i distribučních cest, které vedou přes zprostředkovatele. Co se týče
dopravních podniků, měly by v rámci volby distribuční cesty brát zřetel zejména na
hospodárnost při těchto činnostech (18):
 výběr nejvhodnější trasy přepravy
 výběr nejvhodnějšího dopravce
 ekonomické a technologické využití kapacity dopravních prostředků
 minimalizace přepravních nákladů
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 minimalizace ostatních nákladů souvisejících s hlavními nebo doplňkovými
službami
Jednotlivé distribuční kanály v odvětví dopravy vysvětluje obrázek č. 4 uvedený
v přílohách.
Komunikace
„Marketingová komunikace by se dala označit za rozsáhlý soubor nástrojů, které mají
jedno společné – jejich úkolem je prodat produkty prostřednictvím komunikace se
zákazníky.“ (77)
V současné době nevystačíme jen s ústní reklamou. Musíme umět komunikovat nejen se
současnými a potenciálními zákazníky, ale také s širokou veřejností. K tomu
potřebujeme určit, které nástroje komunikačního mixu jsou pro nás užitečné v našem
podnikání a také musíme správně zvolit komu a co sdělit. Pokud již máme určeno komu
a jak informace sdělíme, musíme dbát na obsah sdělení. Musí být srozumitelné,
zajímavé a dávat smysl. Pokud nebudou tyto zásady naplněny, může mít komunikace
nulový až negativní účinek. (24)
Mezi komunikační nástroje patří (21):
 Reklama – je placená forma neosobní prezentace a propagace myšlenek, zboží
nebo služeb prostřednictvím různých médií
 Podpora prodeje – lze označit za stimuly, které mají povzbudit k vyzkoušení či
nákupu
 Public relations – chápeme jako vztahy s veřejností, které mají přispět ke
zlepšení, udržení nebo ochraně image podniku nebo služby a nepřímo tak
stimulovat poptávku.
 Osobní prodej – finančně nejnáročnější způsob komunikace, avšak nejúčinnější.
Snaží se získat zákazníka pomocí dialogu. Využívá se ale spíše u produktů
složitých, rizikových a finančně náročných.
 Přímý marketing – využívá především poštovní služby, e-mail, fax, telefon a
další prostředky kontaktu pro poskytování informací a k získávání odpovědí
zákazníků a k průzkumu jejich mínění.
24
Příloha č. 5 popisuje jednotlivé nástroje komunikačního mixu.
Podnik má na výběr, jak jeho preferovaný komunikační mix prosadí na trhu. Buď může
využít strategii tlaku „push“, kdy podnik „tlačí“ zákazníka k nákupu. Základními prvky
pro tuto strategii jsou přímý marketing a osobní prodej. Druhá strategie je založena na
principu tahu „pull“, zde je naopak zákazník „přitahován“ ke koupi. Pro tuto strategii se
využívá hlavně reklamy a podpory prodeje. Podnik si tedy vybere strategii, která bude
schopna uspokojit jeho záměry nebo také může obě metody kombinovat. (24)
Lidé
Jelikož služby poskytují právě lidé, je nutné volit do svých řad takové pracovníky, jež
budou mít potřebnou kvalifikaci a správné vystupování ve směru k zákazníkovi.
„Teprve podnik, který si uvědomí zásadní význam lidského faktoru při získávání a
udržení zákazníků a která tuto skutečnost zohlední v rámci marketingového mixu, bude
plně konkurenceschopná“. (18)
Ve spojení s tímto „P“ se uvádí pojem interaktivní marketing. Je založen na vzájemné
interakci mezi zaměstnancem a klientem. Zákazník totiž posuzuje kvalitu nejen
z hlediska poskytování služeb, ale také podle toho, jak na něj zapůsobí poskytovatel
služby. (18)
Procesy
„Pokud nefunguje proces, výsledkem bude vždy nespokojený zákazník“. (18)
Proces poskytování služeb sestává z určitých dílčích kroků. Podle počtu těchto kroků
hodnotíme jak je tento proces složitý, zatímco možnost volby způsobu poskytnutí
služby určuje různorodost procesu poskytování služby (24) Za předpokladu, že jsou
procesy ve službách efektivní, získává podnik ve srovnání s méně efektivními firmami
konkurenční výhodu. (18) Dojde-li ale i při maximálním vynaložení sil k selhání, pak
by měl mít podnik zhotoven plán, jak tyto krizové situace řešit a napravit pochybení.
Nikdo není neomylný, proto by každý podnik měl počítat s tím, že bude muset
vyřizovat stížnosti, jinak přijde o zákazníky a co víc, nespokojení zákazníci mohou šířit
záporné reference. (24)
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Proces poskytování služby v nákladní dopravě lze rozdělit na tyto základní části (18):
 smluvní zajištění a objednávka dopravní služby
 přijetí zásilky k přepravě, její převzetí a nakládka
 vlastní přeprava zásilky
 předání zásilky příjemci a vykládka
 vyúčtování přepravného
 vyřízení případných reklamací
1.2.7 Realizační plán
Realizační plán obecně vzniká na základě rozpracování strategie a jeho realizaci v čase.
Jedná se tedy o časový harmonogram všech důležitých kroků a činností, které musíme
splnit pro úspěšnou realizaci podnikatelského plánu. Čas je velmi významným
faktorem, a to jak z objektivního hlediska – řekněme, že například tržní příležitosti na
nás nebudou čekat, existují totiž v určitém časovém intervalu – tak ze subjektivního
hlediska – uživatelé podnikatelského plánu, ať už se jedná o investora či rodinného
příslušníka, bude chtít znát časový horizont svého výnosu, respektive navrácení
zapůjčených peněz. (14), (21)
V realizačním plánu se tedy snažíme o „projektové zpracování realizace
podnikatelského plánu“. (21) Zpracování jednotlivých kroků a časového ohraničení
klíčových činností, aktivit realizace a jejich časových sousledností. Abychom toto
„načasování“ mohli správně a přehledně zpracovat, můžeme využít například Ganttova
diagramu, PERT diagramu či síťových grafů, jež nám umožní nelézt kritickou cestu
projektu a tedy i milníky, kterým bude třeba věnovat značnou pozornost. (21)
Fotr, Souček uvádí, co by měl plán realizace projektu především stanovit (5):
 jednotlivé aktivity, které je třeba zabezpečit
 termíny, ve kterých je třeba tyto aktivity dokončit
 osoby odpovědné za realizaci jednotlivých aktivit
 zdroje, které bude realizace vyžadovat
 výsledky, ke kterým měly vést jednotlivé aktivity
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 vzájemné vztahy a závislosti aktivit
 aktivity, jež jsou pro úspěšnou realizaci kritické a kterým je proto třeba věnovat
zvýšenou pozornost
1.2.8 Finanční plán
Zhotovení finančního plánu, je konečnou etapou podnikatelského plánu. „Je spojovacím
článkem mezi představami a touhami vlastníků podniku, případně jeho managementu a
realitou“. (14) „Účelem finanční části projektu je vyjádřit očekávané finanční výsledky
předpokládaných výkonů podniku. Má všem vkladatelům vlastního i cizího kapitálu
ukázat, kolik finančních prostředků by měli poskytnout, do čeho budou vloženy a jaká
má být jejich rentabilita“. (25)
Finanční plán je sestavován na základě finanční analýzy, o které je pojednáno
podrobněji v kapitole 1.3.3
1.2.9 Přílohy
Jako poslední část se k podnikatelskému plánu připojují přílohy. V jakém stránkovém
rozmezí se budou pohybovat, závisí vždy na konkrétním případu, ale pokud mají být
k podnikatelskému plánu přiřazeny, měli bychom uvést odkaz na přílohu v textu.
Přehledový výčet dokumentů, které lze považovat za přílohy uvádí například publikace
Podnikatelský plán a strategie (21):
 CV klíčových osobností
 výpis z obchodního rejstříku
 analýza trhu
 korespondence se zákazníky
 výsledky propagačních akcí
 zprávy, články a pojednání z novin a časopisů a trhu a produktu
 podklady z finanční oblasti
 obrázky a prospekty produktů / o poskytování služeb
 technické výkresy
 důležité smlouvy, například odbytové
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1.3 Analytické nástroje
Pro úspěch v podnikání potřebujeme znát a pracovat s faktory a podmínkami, které
s podnikatelskou činností souvisí, působí na podnik. Proto je nezbytné provést analýzu
prostředí. A to jak interního prostředí, tak i externího okolí podniku. K analýze těchto
podmínek je používáno mnoho metod, pro tuto práci byly vybrány analýzy PEST,
Porterův model pěti konkurenčních sil, finanční analýza a SWOT metoda.
1.3.1 PEST analýza
PEST analýza je analýzou změn obecného okolí podniku. Umožňuje hodnotit možný
dopad změn na podnik, dle jednotlivých oblastí: sociální, legislativní, ekonomická,
politická, technologická. Analýza zachycuje současnou situaci, ale především je
zaměřena na predikci budoucího vývoje. (61) „Budoucí vývoj však z pravidla nelze
dobře odhadnout/předpovědět, bez toho, že bychom neznali předcházející vývoj
(minulost) a současný stav. Tam, kde je to možné, by odhady trendů měly být doloženy
konkrétními fakty, například statistickými údaji dokumentujícími dosavadní vývoj“.
(11) Tento analytický nástroj může být využit pro „strategie vyšších úrovní, korporátní
nebo business strategii, tak i pro strategii marketingu“. (6) V závislosti na tom, pro
kterou strategii bude analýza využita, se pak mění pouze zaměření na jednotlivé trendy,
nikoliv však její struktura. Jaké faktory PEST analýza sleduje, ukazuje tabulka uvedená
v přílohách značená jako příloha č. 6.
1.3.2 Porterův model pěti konkurenčních sil
Jak již název napovídá, v tomto případě jde o analýzu konkurence. Podnik, který chce i
nadále prosperovat, musí svoji konkurenci sledovat a reagovat na její kroky. Smyslem a
cílem této analýzy je „pochopit síly, které v tomto prostředí působí, a identifikovat,
které z nich mají pro podnik z hlediska jejího budoucího vývoje největší význam a které
mohou být strategickými rozhodnutími managementu ovlivněny“. (20) Model
předpokládá, že situace na trhu vychází ze vzájemného působení pěti sil, mezi které
patří konkurenční boj uvnitř odvětví, vyjednávací síla dodavatelů a odběratelů, hrozba
vstupu nových konkurentů a hrozba vzniku substitutů.
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Cílem podniku je v tomto konkurenčním prostředí nalézt pozici, kdy těmto silám může
nejlépe čelit či využít jejich zbraně ve svůj prospěch. (16) Pro názornost je v příloze č. 7
uvedeno schéma Porterova konkurenčního modelu.
Konkurence uvnitř odvětví – zkoumá, jak silné jsou konkurenční tlaky. Může mít
různou intenzitu a různé formy. Musíme identifikovat konkurenční pravidla a
porozumět jim, pak je možné volit jednotlivé strategie (ofenzivního či defenzivního
typu) a „bojovat na tomto poli“. Mezi faktory ovlivňující intenzitu konkurenční rivality
patří (19):
 Počet a velikost konkurentů v konkurenčním okolí
 Míra růstu trhu
 Vysoké fixní náklady
 Diferenciace produktů
 Výstupní bariéry z odvětví
Vyjednávací síla dodavatelů – se logicky zvyšuje, čím více je na nich podnik závislý.
Pak musíme brát v potaz, zdali existují alternativní dodavatelé. Dodavatelé totiž mohou
snižovat zisky podniků na základě zvyšování cen nebo také poskytováním nižší kvality.
Mezi tyto dodavatele nepatří pouze dodavatelé technologií, surovin a pod, ale také
poskytování poradenských služeb, proto se podniky snaží školit své zaměstnance, aby
byly ušetřeny náklady. Vyjednávací síla dodavatelů je vysoká například když (19):
 Je vstup pro odvětví odběratelů velmi důležitý, kdy zásadně ovlivňuje kvalitu
výstupu nebo významnou část celkových nákladů.
 Odběratelé nejsou důležitými zákazníky pro dodavatele, pak dodavatelé nemají
motiv odvětví podporovat nižšími cenami, lepší kvalitou či inovovanými
výrobky
 Jsou vstupy natolik jedinečné a nenahraditelné, že znemožňují přechod
odběratele od jednoho dodavatele ke druhému
Vyjednávací síla odběratelů – zde je hlavní otázkou, jak velkou sílu budou mít
zákazníci při vyjednávání o ceně. Silná vyjednávací pozice odběratelů může způsobit
snižování zisků podniků v odvětví a zostřit tak konkurenční boj mezi podniky.
Vyjednávací síla zákazníků je vysoká, jestliže (19):
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 Je pro kupující výhodnější nakupovat od několika dodavatelů než od jednoho
 Je málo zákazníků a nakupují velká množství
 Je obor složen z velkého počtu malých podniků s malou vyjednávací silou
 Nákupy jednoho zákazníka představují významné procento z celkového odbytu
odvětví
Hrozba vstupu nových konkurentů – Noví konkurenti budou vstupovat tehdy, bude-li
trh atraktivní a hlavně v případě, pokud budou nízké bariéry vstupu na trh. V případě, že
se jedná o perspektivní a dostupný trh, vždy přiláká nové hráče. To pak bude mít vliv na
snižování cen a důsledek pro zisky podniků. Mezi vstupní bariéry patří například (19):
 Úspory z rozsahu a zkušenostní efekt
 Technologie a speciální know-how
 Znalost značky a oddanost zákazníků
 Kapitálová náročnost
 Legislativní opatření a státní zásahy
Hrozba substitutů – pokud bude substitut pro zákazníky přitažlivější zejména díky své
ceně, výkonu a kvalitě, pak lze očekávat přechod těchto zákazníků k nákupu
substitučních produktů. Hrozba substitutů je ovlivňována těmito faktory (19):
 Relativní výše cen substitutů
 Diferenciace substitutů
 Náklady zákazníků na změnu pro přechod na substituční produkt
Pokud sestavujeme Porterovu analýzu, je třeba mít na paměti, že se jedná o popis
vnějších podmínek trhu, a jak je známo, tržní situace se mění, proto také musíme na
změny reagovat a v analýze s nimi neustále pracovat.
1.3.3 Finanční analýza
Kislingerová ji charakterizuje jako „soubor činností, jejichž cílem je zjistit a vyhodnotit
komplexně finanční situaci podniku“. (12)
Mezi hlavní úkoly finanční analýzy patří (3):
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 posoudit finanční zdraví podniku
 posoudit vyhlídky na finanční situaci podniku do budoucna
 připravit opatření ke zlepšení ekonomické situace podniku
 zajištění další prosperity podniku
 příprava a zkvalitnění rozhodovacích procesů
Finanční analýza zaujímá v podnikatelském plánu ústřední postavení, to z toho důvodu,
že na základě jejich výsledků je rozhodnuto o tom, zda plán bude realizován, respektive
proto, že hodnotí několik variant projektu a rozhoduje o zvolení varianty. Hodnocení a
výběr projektů závisí na dvou důležitých rozhodnutích. Jedná se o rozhodnutí investiční
a finanční. Ač na sobě nejsou vzájemně závislá, těsně spolu souvisí. Rozhodnutí
investiční se týká vlastní věcné náplně projektu, jedná se tedy o rozhodnutí, které určí,
do kterých konkrétních aktiv bude podnik investovat. Oproti tomu o velikosti a
struktuře finančních zdrojů, kterou bude realizace projektu vyžadovat, spadá pod
rozhodování finanční. (5)
Zdroje informací pro finanční analýzu
Dluhošová uvádí tři typy informačních zdrojů pro potřeby finanční analýzy, jedná se o
(3):
Finanční informace - účetní výkazy, výroční zprávy, vnitropodnikové informace,
vedení firmy, prognózy analytiků, burzovní informace a o vývoji
měnových relací a úrokových měr
Kvantifikovatelné nefinanční informace – statistiky produkce, odbytu, zaměstnanosti,
interní směrnice, prospekty, normy spotřeby
Nekvantifikovatelné informace – komentáře manažerů, zprávy od vedoucích
pracovníků, prognózy, tisk, nezávislá hodnocení
Zdroje financování
Pojem financování je definováno jako „ získání (obstarání) finančních zdrojů, obecněji
kapitálu ve všech jeho formách a jejich použití k obstarání potřebných statků a k úhradě
výdajů na činnost podnikání“. (22)
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K financování je možné použít dva druhy finančních prostředků. Jedná se o interní a
externí zdroje.  Interní zdroje financování jsou získávány vlastní hospodářskou činností
podniku, zatímco externí zdroje podnik získá mimo svoji podnikatelskou činnost. Mezi
interní zdroje patří především zisk, odpisy, dlouhodobé rezervní fondy. Za externí
zdroje jsou označovány zejména bankovní a obchodní úvěry, dlužní úpisy, operativní,
finanční a zpětný leasing, faktoring či dotace. (13)
Pokud se jedná o dotace, jde o nenávratné finanční prostředky. Dotace jsou
ekonomickým nástrojem, jehož prostřednictvím stát nebo jiný územní celek podporuje
prosazování svých záměrů. Formy a způsoby, jakými lze dotace poskytovat jsou různé,
v zásadě je lze rozdělit na přímé (tzn. přísun peněžních prostředků do podniku, tedy
zvýšení příjmů podniku) a nepřímé (mají za následek snížení podnikových výdajů).
Koráb, Mihalisko uvádějí jednotlivé druhy dotací při výše zmíněném členění (13):
Přímé dotace - cenové příplatky – zvyšují tržby podniku
- exportní prémie – vyrovnávají vývozcům rozdíl mezi cenou na
světových trzích a cenou na domácích trzích
- investiční dotace – cílem je podpora aktivity investorů
Nepřímé dotace - daňové úlevy – snížení nebo úplné osvobození od placení daní
- bezúročné půjčky a půjčky se sníženou úrokovou sazbou
- bezplatné poradenství – hlavně pro malé a střední podniky.
1.3.4 Metody finanční analýzy
Základem každé finanční analýzy jsou finanční ukazatele. I když jich existuje velké
množství, obecně je lze rozdělit na ukazatele absolutní a ukazatele poměrové.
Absolutní ukazatele vychází přímo z posuzování jednotlivých položek ze základních
účetních výkazů. Tento přístup je ale značně omezen, jelikož nevyužívá žádnou
matematickou metodu. Poměrové ukazatele tvoří nejvíce využívanou skupinu ukazatelů
a jsou vyjádřeny jako podíl dvou položek nejčastěji ze základních účetních výkazů. Na
základě poměrových ukazatelů se provádějí různá časová srovnání, srovnávací analýzy
apod. (17)
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Ve finanční analýze jsou používány zejména dvě rozborové techniky, a to tzv. technika
procentního rozboru, která spočívá v tom, že se počítají nejen absolutní hodnoty
jednotlivých položek, ale také se počítá jejich procentní podíl na celku a jejich vývoj je
sledován v čase nebo jsou srovnávány období mezi sebou. Druhou technikou je
poměrová analýza, která pracuje s poměrovými ukazateli, které představují podíl dvou
absolutních ukazatelů. (23)
Absolutní ukazatele
Absolutní ukazatele využíváme zejména pro horizontální analýzu (též nazývanou jako
analýza trendů) a vertikální analýzu (označována i jako analýza komponent). Jedná se
o rozbor struktury základních účetních výkazů, proto slouží k primární orientaci
v hospodaření podniku. Upozorňují na problémové oblasti, kterým bude třeba se více
věnovat. Cílem těchto analýz je „především rozbor minulého vývoje finanční situace a
jeho příčin, s omezenými možnostmi učinit závěry o finančních vyhlídkách podniku.“
(8)
Horizontální analýza
Změnu absolutních ukazatelů vyjadřuje procentuálně nebo řetězovými či bazickými
indexy. Srovnávání položek v čase se provádí po řádcích, odtud tedy název horizontální
analýza. Cílem této analýzy je změřit absolutně i relativně změny, které nastaly u
absolutních ukazatelů a také jejich intenzitu. (8)
absolutní změna = − = ∆
relativní změna = = ∆
kde Ut je hodnota ukazatele, t je běžný rok, t-1 je předchozí rok
Při rozboru horizontální struktury účetních výkazů se ptáme na otázky (12):
- O kolik jednotek se změnila příslušná položka v čase?
- O kolik procent se změnila příslušná položka v čase?
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Vertikální analýza
Využívá se pro posouzení významnosti dílčích složek a jejich složení vybraného
souhrnného absolutního ukazatele. Slouží pro rozbor aktiv a pasiv a jednotlivých
činitelů na tvorbě zisku. Z výkazu zisku a ztrát se jako celek bere obvykle velikost
celkových výnosů nebo tržeb pro výpočet procentuálního vyjádření určité položky.
Pokud máme k dispozici údaje za více let (minimálně však za dva roky), pak můžeme
identifikovat například jednotlivé trendy. Název vertikální analýza je v tomto případě
odvozen z toho, že pracuje s jednotlivými výkazy v jednotlivých letech shora dolů. (8)
obecný vzorec: Podíl na celku = ∑
kde Ui je hodnota dílčího ukazatele, ∑ je velikost absolutního ukazatele.
Rozdílové ukazatele
Mezi absolutní ukazatele patří také ukazatele rozdílové, někdy jsou nazývány také jako
finanční fondy či fondy finančních prostředků a vypočítáme je jako rozdíl dvou
absolutních ukazatelů. Pojem „fond“ ve finanční analýze není totožný s fondem,
se kterým se operuje v účetnictví. Mezi nejčastěji využívané fondy finanční analýzy
patří: (8)
 Čistý pracovní kapitál – Net Working Capital - NWC
V této skupině je nejčastěji využívaným ukazatelem, který se vypočítá jako rozdíl mezi
oběžnými aktivy a krátkodobými závazky. Vztah mezi těmito složkami rozvahy má
velký vliv na platební schopnost podniku. Aby byl podnik dostatečně likvidní, musí mít
určitou výši volného – čistého pracovního kapitálu. Označení „čistý“ nám říká, že je
kapitál očištěn od břemene brzké úhrady cizího krátkodobého kapitálu. Tento kapitál je
tedy zbaven té části oběžných aktiv, jež musí být použita k úhradě splatných
krátkodobých závazků. (8)
ČPK = Oběžná aktiva – Krátkodobé závazky
 Čisté pohotové prostředky – ČPP
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Jsou vypočítány jako pohotové peněžní prostředky, od kterých jsou odečteny okamžitě
splatné závazky. Pod pojmem pohotové peněžní prostředky rozumíme peníze
v hotovosti a na účtech, někdy se k nim zahrnují i jejich ekvivalenty, které jsou (při
podmínce fungujícího kapitálového trhu) rychle přeměnitelné na hotovost, týká se to
například směnek, šeků atd. Za výhodu může být uvažována jeho nízká souvislost
s podnikovými technikami oceňování. Na druhou stranu, může se stát, že bude ovlivněn
časovým posunem plateb v okamžiku, kdy je zjišťována likvidita, a to jak pozdržením
plateb, tak i dřívějším plněním. (8)
ČPP = Pohotové peněžní prostředky – Okamžité splatné závazky
Tokové ukazatele
Informují uživatele finanční analýzy o změnách extenzivních ukazatelů (tzn., že
informují o rozsahu či objemu analyzované položky), k nimž došlo za určitý časový
interval. Za základní tokový ukazatel je označován zisk, jehož hodnotu získáme jako
rozdíl mezi výnosy a náklady. (12)
 Cash Flow – CF
Neboli také peněžní tok. Tento výkaz, jenž je doplňkem k rozvaze a výkazu zisku a
ztrát, zobrazuje skutečný pohyb hotovostních toků. Tato koncepce je založena na
příjmech a výdajích, přičemž, má-li být podnik v ziskové zóně, je nutné, aby za určité
období příjmy převyšovaly výdaje. Peněžní toky jsou rozlišovány dle tří hledisek, a to –
peněžní toky z provozní činnosti, investiční činnosti a z hlediska k financování podniku.
Stejně tak můžeme rozlišit mezi metodami výpočtu cash flow. Metoda přímá spočívá
v tom, že jsou vykázány hlavní skupiny peněžních příjmů a výdajů. Nepřímá metoda
vykazuje peněžní toky za provozní činnost a upravuje hospodářský výsledek o
nepeněžní operace, změny stavu zásob, pohledávky a závazky a položky, které náleží do
finanční nebo investiční činnosti. V praxi se převážně využívá metody nepřímé. (12)
Poměrové ukazatele
Poměrové ukazatele jsou formou numerického vztahu, do kterého jsou implikovány
finančně-účetní informace. Co se týče formy jejich výpočtu, jde o pouhé dělení jedné
položky či skupiny položek, položkou jinou (nebo opět skupinami položek) uvedenou
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ve výkazech, které spolu určitým způsobem souvisí.  Jelikož je poměrových finančních
ukazatelů celá škála, musíme vybírat a konstruovat ukazatele podle toho, co chceme
v podniku zkoumat a měřit. (8)
Ukazatele rentability (Profitability Ratios)
Můžeme je označit také za ukazatele výnosnosti či ziskovosti. Tyto ukazatele nám
říkají, jaký je poměr mezi finančními prostředky, které vznikly z podnikových aktivit a
finančními prostředky, které jsme na tyto činnosti dedikovali. Kritérium rentability je
často využíváno pro rozhodovací procesy, jako je například rozhodnutí, kterou
podnikovou aktivitu vyloučit nebo naopak na jakou „novou“ aktivitu by se podnik měl
zaměřit. (78) Souhrnně lze říci, že ukazatele rentability udávají, kolik Kč zisku připadá
na 1 Kč jmenovatele. Jelikož těchto ukazatelů existuje velké množství, budou zmíněny
jen ty nejdůležitější z nich, mezi něž patří (12):
 Rentabilita vlastního kapitálu (Return on Equity) – ROE
Je jedním z klíčových ukazatelů pro akcionáře, společníky a další investory. Měří, kolik
čistého zisku připadá na 1 Kč akcionářem investovaného kapitálu (12). ROE můžeme
využít pro benchmarking, kde se jedná o srovnání s konkurenty ve stejném oboru. (78)
ROE = Čistý zisk / Vlastní kapitál
 Rentabilita investovaného kapitálu (Return on Capital Employd) – ROCE
Opírá se o předpoklad fungujícího kapitálového trhu, který je považován za základní
místo, kde podniky mohou získat dodatečné zdroje pro financování jejich potřeb. Po
výpočtu ukazatele nám vyjde, kolik provozního hospodářského výsledku před zdaněním
podnik dosáhl z 1 investované koruny. Jedná se tedy o zpoplatněný kapitál. (12)
ROCE = EBIT / Vlastní kapitál + Rezervy + Dlouhodobé závazky
+ Bankovní úvěry dlouhodobé
 Rentabilita aktiv (Return On Assets) – ROA
Někdy nazývána též jako produkční síla, která je klíčovým měřítkem rentability. Dává
do poměru zisk s celkovými aktivy investovanými do podniku bez ohledu na to, zda
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byla pořízena z vlastního kapitálu či cizích zdrojů. Zásadní roli zde hraje pohled přes
majetkovou bázi a schopnost podniku ji efektivně využít. Nejkomplexnějším vzorcem
pro rentabilitu aktiv je (12):
ROA = Čistý zisk / Celková aktiva
 Rentabilita tržeb (Return On Sales) – ROS
Rentabilita tržeb spolu se ziskovou marží vytváří jádro efektivnosti podniku. Totiž
v případě, že budou zjištěny problémy v této oblasti, s velkou pravděpodobností
můžeme očekávat, že se problémy vyskytnout ve všech dalších oblastech. (12)
ROA = Čistý zisk / Celkové tržby
Ukazatele likvidity (Liquidity Ratios)
Pojem likvidita se používá pro vyjádření likvidity určité složky majetku nebo také
vyjádření likvidity celého podniku. Likvidita určité složky majetku vyjadřuje schopnost
- jak rychle a bez velké ztráty hodnoty - se přeměnit na peněžní hotovost. Likvidita
podniku znamená vyjádření schopnosti podniku hradit včas své platební závazky. Pokud
podnik není dostatečně likvidní, není schopen využít příležitostí, které se mohou
naskytnout nebo není schopen hradit své běžné závazky, což může vést k platební
neschopnosti a následně k bankrotu. Je nutné hledat takovou míru likvidity, která zajistí
jak dostatečné zhodnocení prostředků, tak i schopnost dostát svým závazkům, což bude
mít v konečném důsledky vliv na finanční stabilitu firmy. (17)
 Okamžitá likvidita (Cash Ratio) - Likvidita 1. stupně
Vstupují do ní jen ty nejlikvidnější položky rozvahy. Nejčastěji jsou to tedy peníze
v hotovosti a peníze na účtech. Pro likviditu 1. stupně platí obecně doporučovaná
hodnota v rozmezí 0,9 – 1,1. Tento interval je převzat z americké literatury. Pro ČR jsou
uváděny i nižší ohraničení tohoto pásma, a to od hodnoty 0,6 až dokonce, podle
ministerstva průmyslu a obchodu, od hodnoty 0,2, tato hodnota je už ale zároveň
kritickou hranicí. (17)
Okamžitá likvidita = pohotové platební prostředky / dluhy s okamžitou splatností
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 Pohotová likvidita (Acid Test) - Likvidita 2. stupně
Zde platí, že poměr mezi čitatelem a jmenovatelem by měl být v poměru 1:1, případně
až 1,5:1. V tom případě by byl podnik schopen vyrovnat se se svými závazky, aniž by
byl nucen prodat své zásoby. Vyšší hodnota pohotové likvidity bude příznivější pro
věřitele, avšak nebude výhodná pro vedení podniku a akcionáře. Pokud je značná část
oběžných aktiv vázána ve formě peněžních prostředků, pak přináší jen malý nebo žádný
úrok. (17)
Pohotová likvidita = (Oběžná aktiva - Zásoby) / Krátkodobé dluhy
 Běžná likvidita (current ratio) – Likvidita 3. stupně
Tento ukazatel udává, kolikrát pokrývají oběžná aktiva krátkodobé závazky podniku
anebo také kolika jednotkami oběžných aktiv je kryta jedna jednotka krátkodobých
závazků. Dává odpověď na to, jak by byl podnik schopen uspokojit věřitele, kdyby
proměnil na hotovost veškerá oběžná aktiva v určitém okamžiku. Zde platí, že čím vyšší
je běžná likvidita, tím pravděpodobnější je zachování platební schopnosti podniku. Pro
likviditu 3. stupně jsou uváděny za doporučené hodnoty rozmezí 1,5 – 2,5. (17)
Běžná likvidita = oběžná aktiva / krátkodobé dluhy
Ukazatele Zadluženosti (Leverage Ratios)
Pojem zadluženost vyjadřuje tu skutečnost, že podnik pro financování stálých aktiv
využívá cizí zdroje, tedy dluh. U velkých podniků je v současnosti nemyslitelné, aby
docházelo k financování buďto výhradně vlastními zdroji nebo jen výhradně cizími
zdroji, nehledě na to, že financování podniku pouze cizími zdroji zakazuje zákon.
Ukazatele zadluženosti ovlivňují zejména tyto faktory: daně, riziko, typ aktiv, stupeň
finanční volnosti podniku. (12)
 Ukazatel věřitelského rizika (Total Debt to Total Assets)
Nazývá se také jako ukazatel celkové zadluženosti podniku. Udává tedy míru krytí
podnikového majetku cizími zdroji a hodnotí tak, jestli je výše vlastního kapitálu
přiměřená výši cizího kapitálu. Tento ukazatel sledují především věřitelé, a čím nižší je
jeho hodnota, tím více jsou věřitelé spokojeni. (60)
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Ukazatel věřitelského rizika = Celkové cizí zdroje / Celková aktiva
 Poměr vlastního kapitálu a celkových aktiv (Equity Ratio)
Tento ukazatel je sestavován z rozvahy a označuje jak velká část aktiv podniku je
financována kapitálem akcionářů. Jde o doplňkový ukazatel k ukazateli věřitelského
rizika. Důležitá je jeho návaznost na ukazatele rentability. (58)
Poměr vlastního kapitálu a celkových aktiv = Vlastní kapitál / Aktiva
 Ukazatel úrokového krytí (Times Interest Earned Ratio) – TIE
Ukazatel úrokového krytí vypovídá o tom, kolikrát celkový efekt reprodukce pokryje
úrokové platby. S touto klíčovou charakteristikou pracují jednotlivé ratingové agentury.
Čím vyšší je hodnota tohoto ukazatele, tím vyšší je schopnost platit náklady za
využívání cizího kapitálu. (59)
Úrokové krytí = EBIT / Celkový nákladový úrok
Ukazatele aktivity (Activity Ratios)
Ukazatelé aktivity ukazují, jak je podnik schopen „obracet peníze“. Tyto ukazatele
sledují za prvé obrat, to znamená, kolikrát za rok se aktiva otočí a jako druhé hledisko je
sledováno to, jak dlouho v nich máme vázány naše peněžní prostředky, čili doba obratu.
Logicky by pak obrat měl být co nejvyšší (zrychlování obratu majetku je nyní pozitivní
trend, jelikož znamená pro podniky vyšší tržby, ale jak se říká, všeho s mírou, protože
přehnaně rychlý obrat může mít za následek ohrožení plynulosti výroby i prodeje.) a
doba obratu co nejnižší. (42) Tak jako i u předešlých ukazatelů, i zde není výjimkou, že
existuje velké množství těchto ukazatelů, proto budou popsány jen některé z nich.
 Obrat aktiv (Total Assets Turnover Ratio)
Jde o kompletní ukazatel, který měří míru efektivnosti využívání celkových aktiv. Říká,
kolikrát za rok se tato aktiva obrátí. Obecně lze říci, že obrat aktiv by měl za rok
dosáhnout alespoň hodnoty 1. Pro objektivizaci výsledků pak využíváme odvětvové
srovnání. (12)
Obrat aktiv = Tržby / Aktiva celkem
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 Obrat zásob (Inventory Turnover Ratio)
Jeho výsledná hodnota udává, kolikrát je každá položka zásob prodána a opětovně
naskladněna v průběhu roku. (12)
Obrat zásob = Tržby / Zásoby
 Doba obratu zásob (Inventory Turnover)
Zde je výsledkem průměrný počet dnů, po které jsou zásoby vázány v podniku až do
jejich spotřeby respektive do doby jejich prodeje. (12)
Doba obratu zásob = Zásoby / (Tržby / 360)
 Doba splatnosti pohledávek (Average Collection Period)
Udává, za jak dlouhou dobu nám zákazník zaplatí, to znamená, jak dlouho máme
v těchto pohledávkách vázány naše finanční prostředky. (53) Respektive, kolik dní
v průměru poskytuje podnik věřiteli bezúročný dodavatelský úvěr svým zákazníkům.
Praxe říká, že splatnost do 14 dní je naprosto výborná, neuspokojivá situace nastává při
době splatnosti nad 70 dní. (76)
Doba splatnosti pohledávek = Pohledávky / (Tržby / 360)
 Doba splatnosti krátkodobých závazků (Creditors Payment Period)
Tento ukazatel počítá dny, po které krátkodobé závazky zůstávají neuhrazeny. Jinak
řečeno, za kolik dní od vzniku závazku jsme schopni jej hradit, což znamená i to, kolik
dní čerpá sám podnik dodavatelský úvěr od svých dodavatelů a zaměstnanců. Hodnota
tohoto ukazatele bude výhodná, pokud bude vyšší než hodnota doby splatnosti
pohledávek. (76)
Doba splatnosti krátkodobých závazků = Krátkodobé závazky / ( Tržby / 360 )
1.3.5 Metody hodnocení investic
Rozvoj podniku se v různých etapách jeho vývoje jen těžko obejde bez investic.
Důležité je správné rozhodnutí, do které investice vložit finanční zdroje. Manažeři či
vlastníci podniku musí brát na vědomí tři nejdůležitější faktory, mezi něž patří
40
výnosnost, čas a riziko. Výnosnost poměřuje náklady a výnosy po dobu životnosti
investice. Čas je zde vnímán jako doba návratnosti investice a riziko jako stupeň
nebezpečí, který ohrožuje dosažení očekávaných výnosů. Pokud si položíme otázku:
Existuje ideální investice? Tedy ta, která má velmi vysoký výnos, nese sebou minimální
riziko a přitom má rychlou dobu návratnosti? Bylo by příjemné slyšet kladnou
odpověď, bohužel, opak je pravdou. Je zákonitostí, že investice, která má dosáhnout
vysokého výnosu s sebou vždy nese vysoké riziko. A naopak investice s nízkým
rizikem bude mít nízký výnos a k tomu dlouhou dobu návratnosti. (70)
Podstatou hodnocení investic je porovnání vloženého kapitálu a výnosů, které má
investice přinést. Existuje mnoho metod k vyhodnocení efektivnosti investic, ale jako
jejich základní parametry můžeme uvést: počáteční kapitálové výdaje, cash flow
plynoucí z realizace investice v jednotlivých letech, doba životnosti investice, vážené
náklady na kapitál, které zohledňují rizikovost investice. Metody hodnocení můžeme
dělit na dvě skupiny a to na metody statické a dynamické. (12)
Statické metody
Tato skupina metod se zaměřuje především na sledování peněžních přínosů z investice,
popřípadě na jejich srovnávání s počátečními výdaji. Vyznačují se tím, že opomíjejí
faktor rizika a neberou v úvahu faktor času, to sice zjednodušuje proces výpočtu, ovšem
snižuje to jejich vypovídací schopnost. Ale i přes jejich nevýhody se v praxi využívají,
právě z důvodu již zmíněné jednoduchosti. K těmto metodám jsou řazeny ukazatele
(12):
 Průměrný roční výnos
Se spočítá sečtením všech cash flow CFi, spojených s investicí C0, následně se výsledek
vydělí počtem let životnosti investice n.
ɸ CF = ∑
 Průměrná doba návratnosti
Říká, za jak dlouho by mělo dojít při rovnoměrné realizaci peněžních toků ke splacení
investice.
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t =
 Průměrná procentní výnosnost
Udává v procentech, kolik investovaného kapitálu se za rok průměrně vrátí.
r =
 Doba návratnosti
Dobou návratnosti je myšlena taková doba (roky), za kterou investice přinese hodnotu
výnosů, která se bude rovnat vynaloženým kapitálovým výdajům na investiční projekt.
Dynamické metody
Dynamické metody faktor rizika i času zohledňují, jsou to kritéria založená na současné
hodnotě, tedy na diskontování budoucích příjmů a výdajů z investičních projektů. Právě
z těchto důvodů je jejich vypovídací hodnota vyšší oproti metodám statickým. (3)
 Čistá současná hodnota (Net Present Value) – NPV
Tento ukazatel představuje rozdíl mezi současnou hodnotou všech budoucích příjmů
projektu a současnou hodnotou všech výdajů. Jinak řečeno, NPV můžeme definovat
jako součet diskontovaného čistého peněžního toku daného projektu během doby jeho
životnosti, která zahrnuje jak období výstavby, tak i provozu. (5) Pojem „čistá“
zdůrazňuje fakt, že se jedná o přebytek, který vzniká tak, že od současné hodnoty
provozních příjmů jsou odpočítány vložené kapitálové výdaje. (3)= − = (1 + ) −
kde PVCF - současná hodnota cash flow (výnosů z investice)
CF - očekávaná hodnota cash flow v období t
IN - náklady na investici
k - kapitálové náklady na investici (podniková diskontní sazba)
t - období 1 až n
n - doba životnosti investice
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Podmínky: Je-li NPV > 0, to znamená, nabývá-li kladných hodnot, investici můžeme
přijmout.  Pokud NPV = 0, nastává situace, kdy nám daná investice nic nesebere, ale ani
nepřidá. V případě, že NPV < 0, čili NPV nabývá záporných hodnot, musíme investici
odmítnout, jelikož projekt nepřinese ekonomická očekávání. (22)
V souvislosti s NPV není od věci zmínit se o ukazateli EVA (ekonomická přidaná
hodnota), jelikož je tento ukazatel také možno využít pro hodnocení investic. Totiž
součet toku diskontovaných hodnot EVA (to je současná hodnota EVA) je ve své
podstatě právě čistá současná hodnota NPV. Je zde pouze rozdíl ve výpočtu, a to v tom,
že při použití EVA ukazatele bereme do výpočtu vázaný (použitý) kapitál, což je
hodnota investice každoročně snižovaná o odpisy. (22)
 Vnitřní výnosové procento (Internal Rate of Return) – IRR
Tato metoda je také založena na koncepci současné hodnoty. Od NPV se odlišuje tím,
že diskontní míra není daná. Jedná se tedy o nalezení diskontní míry, při které se rovná
současná hodnota očekávaných výnosů z investice současné hodnotě výdajů na
investici, z čehož plyne, že současná hodnota se rovná nule. (22)=∑
což lze psát i tímto způsobem − = 0
Abychom našli hodnotu diskontní míry k, musíme v propočtech postupovat metodou
pokus omyl (iterativně), a to tak dlouho, dokud si strany rovnice nebudou rovny,
respektive, dokud jejich rozdíl nebude nulový. Pokud zjistíme, že je vnitřní výnosové
procento větší než diskontní míra, který zahrnuje riziko, je projekt přes své riziko
přijatelný. V případě, že je celá investice na úvěr, pak by mělo být vnitřní výnosové
procento vyšší než úroková míra. (22)
 Index ziskovosti (Profitability Index) – PI
Tato metoda představuje poměr přínosů, které jsou vyjádřeny v současné hodnotě
prognózovaných budoucích peněžních toků, a počátečních kapitálových výdajů. Index
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hodnotí nejen to, zda je investice přijatelná, ale umožňuje i srovnávat mezi sebou různé
investiční projekty. Index rentability často doplňuje rozhodování na bázi NPV. Je také
významným kritériem pro výběr z více investičních projektů, které podnik připravil, ale
nemůže je díky nedostatku finančních zdrojů realizovat všechny. (12)
= ∑ (1 + )
Projekt může být přijat k realizaci v případě, když PI > 1, přičemž musí platit, že
současně bude kladné i NPV (to z toho důvodu, že současná hodnota budoucích příjmů
musí být větší, než kapitálové výdaje, z čehož plyne kladné NPV). Platí, že čím více PI
přesahuje jednotku, tím více je ekonomicky výhodnější. (12)
1.3.6 Analýza bodu zvratu (Break Event Point) - BEP
„Bod zvratu vyjadřuje vztah mezi obratem, náklady a ziskem a to formou tzv. kritického
bodu, který vyjadřuje okamžik, kdy obrat kryje celkové náklady podniku. Výpočet bodu
zvratu pomůže identifikovat vliv změny tržeb, fixních a variabilních nákladů na
rentabilitu podnikání a je jedním z klíčových prvků pro finanční řízení a plánování“.
(23)
Bodu zvratu je tedy dosaženo v případě, když se celkové tržby rovnají celkovým
nákladům. Z toho plyne, že v tomto bodě podnik nevykazuje ani zisk, ani ztrátu.
Abychom mohli sestavit funkci pro výpočet bodu zvratu, musíme znát rovnice jak pro
celkové tržby, tak pro celkové náklady, které od sebe odečteme a položíme výsledek
roven zisku. Po dosazení do funkce pak můžeme počítat jednotlivé ukazatele, které
chceme zjistit.
odvození funkce pro bod zvratu (23): Z = T – N => T = p . Q
N = FN + vn . Q
Funkce má tedy pak tvar: Z = p . Q – ( FN + vn . Q)
Z této funkce pak vyjádříme bod zvratu: QBEP = FN / ( p - vn)
kde Z = zisk
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T = tržby
N = celkové náklady
p = cena
Q = množství výrobků
FN = fixní náklady
vn = variabilní náklady (ks)
1.3.4 SWOT analýza
Název této analýzy tvoří počáteční písmena jednotlivých faktorů, kterými se zabývá:
 S (Strenghts) = Silné stránky
 W (Weaknesses) = Slabé stránky
 O (Opportunities) = Příležitosti
 T (Threats) = Hrozby
SWOT analýza je analytický nástroj, pomocí něhož identifikujeme silné a slabé stránky
podniku, které vychází i interních analýz a příležitosti a hrozby, které jsou určeny
mikrookolím i makrookolím podniku, ve kterém se nachází. Po sestavení všech 4
kvadrantů je cílem nalézt optimální řešení pro jednotlivé problémové oblasti, zajímat se
taktéž o možnosti posílení oblastí, ve kterých podnik vyniká a v neposlední řadě se
zaměřit na příležitosti, kterých lze využít, stejně tak eliminovat stávající hrozby. (10)
Struktura SWOT analýzy je uvedena jako příloha č. 8.
Za výstup této analýzy pak můžeme uvažovat souhrn všech vnitřních a vnějších faktorů,
se kterými musí podnik pracovat tak, aby byl schopen na základě výsledků zvolit
vhodnou strategii rozvoje. Podle konkrétních výsledků pak podnik může využít
některou z následujících strategií (41):
- Strategie ofenzivní – podnik ji může zvolit v případě, když zjistí, že převažují
silné stránky nad slabými stránkami a příležitosti nad hrozbami. Díky svými
silným stránkám může využít všechny příležitosti.
- Strategie defenzivní – je strategií silného podniku, který se nachází
v nepříznivém prostředí. Silnou pozici by si měl podnik bránit nebo se
přesunout do přívětivějšího prostředí.
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- Strategie spojenectví – volí podnik, v kterém převažují slabé stránky nad
silnými, ale nachází se v atraktivním prostředí. Aby podnik využil nadcházející
příležitosti, na které nemá dostatek schopností, doporučuje se podílet se na
příležitosti se spolehlivým spojencem.
- Strategie úniku nebo likvidace – nastupuje v případě, že je podnik slabý a ještě
k tomu se nachází v neatraktivním prostředí. V této situaci je nutno zvážit
buďto odchod z daného podnikání a zkusit se etablovat v příznivějším prostředí
nebo zvážit likvidaci.
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2 ANALYTICKÁ ČÁST
Analytická část je založena na stěžejních analýzách, mezi které patří analýza oborového
okolí, PEST analýza makrookolí podniku, dále pak Porterův model pěti konkurenčních
sil v rámci mikrookolí podniku, interní analýza podniku a v konečné fázi pak SWOT
analýza jakou souhrn všech provedených analýz.
2.1 Identifikační údaje podniku
Tab. 1: Identifikační údaje podniku, Zdroj: (9), (65)
Obchodní firma Petr Bastl Autodoprava – zasílatelství
Majitel/ředitel: Petr Bastl
IČ 46986855
DIČ CZ6208221041
Email: adp.petrbastl@tiscali.cz
Tel/fax: +420 517 353 380 / +420 602 770 958
Právní forma: 101 – Fyzická osoba podnikající dle
živnostenského zákona nezapsaná
v obchodním rejstříku
Druh živnosti: Koncesovaná
Datum vzniku: 7.9 1993
Sídlo: Drnovice 453
Okres Vyškov, 683 04
Institucionální sektor: Zaměstnavatelé
Činnosti dle CZ-NACE: 49410 silniční nákladní doprava
52290 ostatní vedlejší činnosti v dopravě
Podnik vede daňovou evidenci a je plátcem DPH.
2.2 Popis podniku
Tato diplomová práce je zaměřena konkrétní podnik, proto považuji za podstatné jej
představit. Podnik vznikl roku 1993, v této době se vyvinuly velice příznivé podmínky
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pro tuto oblast podnikání. V tomto období byl zaznamenán prudký nárůst silniční
nákladní dopravy.  To bylo tedy impulzem k založení podniku. Počátky podnikání byly
takové, že majitel dříve vlastnil jedno nákladní vozidlo a sám převážel náklady,
postupem času přijal zaměstnance, zakoupil další nákladní automobily a zaměřil se na
shánění nákladů a zabezpečení požadovaného vytížení nákladních vozidel. V letech se
počet zaměstnanců měnil, vždy v závislosti na nabídce a poptávce dopravních služeb.
Tento model řízení podniku je využíván do dnes. (9)
Jedná se o malý podnik s dlouholetou působností. Tento podnik do současné doby
podniká na základě živnostenského oprávnění jako fyzická osoba. Majitel nyní
zaměstnává 3 zaměstnance a externě využívá vedení účetnictví a IT služby. Předmětem
podnikatelské činnosti je silniční mezinárodní a tuzemská nákladní doprava v rámci
exportu a importu, která je zprostředkovávána na základě dopravních smluv se stálými
zákazníky nebo na základě sjednání dopravní smlouvy s neznámými podniky
poskytujícími nabídku přeprav pomocí kontaktní databanky RAAL Trans. Podnik se
specializuje na náklady do užitečné hmotnosti 3,2 tuny s výjimkou ADR zboží, s ložnou
délkou 6,5 metru, výškou plachty 2,6 metru a šířkou 2,5 metru, což leze vyjádřit také
jako prostor pro 16 EUR palet, respektive jako 40 m3. Podnik vlastní 3 nákladní vozy
značky Renault Midlum a 3 nákladní vozy značky Iveco Eurocargo s celkovou váhou
do 7,5 tuny, jedná se o klasické „plachty“, v současnosti jsou v provozu pouze 3-4
nákladní vozy, ostatní nejsou vytěžovány. Mezi země, kam se převáží náklady, patří
zejména Německo, Velká Británie, Česká republika, Belgie, Holandsko. Podnik také
přepravuje náklady například do Chorvatska, Švédska, Ruska, Litvy, Slovinska,
Slovenska, ovšem do těchto zemí nejsou zakázky příliš časté, spíše náhodné a
z převážné většiny zadávány stálými zákazníky. Majitel má sjednáno CMR pojištění
nákladu, kdyby došlo k případnému poškození či odcizení nákladu u České pojišťovny
do výše 1 milion korun. (9)
2.3 Analýza současného stavu trhu
V České republice je stále nejrozšířenějším způsobem přeprava zboží pomocí nákladní
kamionové dopravy, tvoří totiž téměř čtyři pětiny podílu z celkové přepravy tonáže.
Ostatní formy přepravy jsou doplňkové. Trh je v tomto segmentu značně roztříštěn,
jelikož v současnosti na českém trhu figurují tisícovky středně velkých a malých
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podniků v tomto oboru podnikání. (31) V současnosti přetrvávají následky globální
ekonomické krize, která započala v roce 2008. Její negativní následky bohužel působí
dodnes. U kamionové dopravy můžeme zaznamenat zlepšení. Tato zlepšení však
zdaleka nedosahují výsledků, kterých bylo dosahováno před započetím krize, avšak
nejsou to zlepšení zanedbatelná. Toto zlepšení je přisuzováno zvyšování produkce
průmyslových podniků, což má za následek mírné zvýšení poptávky po přepravních
službách. Tento příznivější vývoj je však vidět v převážné většině u největších
dopravních podniků v České republice, u malých podniků lze konstatovat, že jsou na
tom plus mínus stejně od roku 2010 kdy se následky krize umírnily. Toto tvrzení
dokládá nejnovější statistika Českého statistického úřadu ze 4. čtvrtletí roku 2011, kde
je uvedeno, že tržby v dopravě vzrostly o 1,1%. (39) Je ale zřejmé, že pokud nedojde ke
zlepšení napříč ekonomikou, dopravním podnikům se příliš dařit nebude. Avšak nejlépe
se v současnosti s aktuálním dozníváním hospodářské recese vypořádávají podniky,
které jsou zdravé, to jak po finanční stránce, tak i po stránce fungujících vnitřních
procesů. (31) Dopravu lze označit za jedno z klíčových oblastí ekonomiky České
republiky s nemalým významem i pro mezinárodní vztahy. Je vyžadována kvalitní
přeprava a rostou požadavky uživatelů dopravní infrastruktury na kvalitní technické,
systémové i legislativní zázemí. Můžeme tvrdit, že správně fungující doprava je
podmínkou k dosažení fungující ekonomiky ČR a pro posílení konkurenční schopnosti
státu. Stejně tak je i nástrojem pro vyvažování mezinárodních a regionálních disparit.
Zásadou je uvědomění si, že bez zásadních změn k lepšímu v předmětné oblasti dojde
v tomto sektoru k deformaci celého prostředí, které se pak velkou měrou podepíše na
ekonomice a konkurenceschopnosti ČR. (51)
Všechny společnosti, ať už velké nebo malé, podnikající v dopravním sektoru musí řešit
situace, jež jsou zapříčiněny současnou hospodářskou situací a globálními trendy.
Klíčové body uvádí (31):
 Převis nabídky nad poptávkou, s tím související revize cen a marží
poskytovaných dopravních a logistických služeb
 Flexibilita a efektivita odběratelsko-dodavatelského řetězce a portfolia
nabízených služeb
 Otázky likvidity, financování a možnosti refinancování podnikání a projektů
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 Důsledné plánování a řízení cash-flow, zejména pak optimalizace pracovního
kapitálu
 Využití stávajících kapacit při poklesu objemu zakázek
 Optimalizace nákladů a procesů společnosti
 Využití a optimalizace lidských zdrojů a disponibilních pracovních sil
 zvyšující se nároky na opatření vedoucí k šetrnějšímu přístupu a ochraně
životního prostředí (např. alternativní zdroje nebo limity emisí)
Svaz průmyslu a dopravy ČR hovoří aktuálně o roku 2012. Dochází ke zhoršování řady
ukazatelů, mezi něž patří ochlazení poptávky, mírný pokles zaměstnanosti, nižší
investiční výdaje, očekávání, že bude zhoršena dostupnost získání úvěru a
podnikatelské prostředí se příliš nelepší. I přes tyto nepotěšující informace se ukazuje,
že ty které podniky se umí na současnou situaci adaptovat, mají již na příští rok
zakázky, plánují jak investice do podniku, tak nábor pracovníků. (71)
Jak již bylo zmíněno, podniky musí umět reagovat na situaci, která se jich přímo týká,
neboť se jedná o prostředí, ve kterém žije. V rámci nepříznivého vývoje
podnikatelského prostředí se podniky snaží o restrukturalizaci, graf 1 nám ukazuje
v jakých směrech.
Graf 1: Chystaná opatření - restrukturalizace podniků, Zdroj: (71)
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Svaz průmyslu a dopravy ČR specifikuje další oblasti, které mají vliv na dopravní
podniky. Tyto jednotlivé sféry jsou uvedeny v následujících jednotlivých tabulkových a
grafických znázorněních:
Tab. 2: Faktory omezující růst firmy, Zdroj: (71)
Zlepšení Zhoršení
Ceny energie 1% 73%
Ceny materiálů a surovin 7% 55%
Konkurence 4% 34%
Nedostatečná poptávka – tuzemsko 10% 32%
Nedostatečná poptávka – zahraničí 15% 22%
Vysoké náklady na práci 7% 20%
Druhotná platební neschopnost 4% 18%
Nedostatek financí 14% 17%
Nedostatek kvalifikované pracovní síly 8% 10%
Další oblastí je nedostatečná domácí, tak i zahraniční poptávka po dopravních službách.
Graf 2: Slábnoucí domácí poptávka a ochlazení růstu zahraniční poptávky, Zdroj: (71)
Svaz průmyslu a dopravy ČR také spocifikuje faktory, které mají vliv na podnikatelské
prostředí.
Tab. 3: Faktory ovlivňující kvalitu podnikatelského prostředí v roce 2012, Zdroj: (71)
Význam jednotlivých faktorů /stupnice 1-5/
Úroveň legislativy (1.) 3,4
Vymahatelnost práva (2.) 3,3
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Byrokracie (3.) 3,1
Udržitelnost veřejných financí 3,0
Korupce 2,9
Dopravní infrastruktura 2,9
Pracovní zákonodárství 2,8
Podpora exportu 2,5
Strukturální fondy 2,4
Podpora vědy a výzkumu 2,3
Ekonomický pokles odvětví signalizuje ale i nové možnosti. Nové možnosti, týkající se
budoucího rozvoje, které jsou sledovány dopravními a logistickými společnostmi, jež se
snaží analyzovat a využít je ve svůj prospěch. Je identifikován určitý obrat v myšlení a
směřování budoucích kroků těchto společností. Konkrétně se ukazuje soustředění na
klíčové činnosti podniku, čímž jsou veškeré vedlejší a podpůrné činnosti směřovány do
rukou specializovaných odborníků, jež takovéto služby poskytují. Signály pro realizaci
takovýchto kroků jsou především (31):
 Značný podíl fixní části nákladů (např. na leasing vozového parku nebo na
zaměstnance v oddělení jeho údržby a opravy) nezávislých na snižujícím se
objemu produkce
 Vysoké administrativní náklady, které jsou spojeny s řízením a koordinací
služeb vícero smluvních dopravců (vybraných na základě uspokojujících
cenových nabídek dopravních služeb do určitých destinací)
 Neefektivnosti prováděných aktivit a nedostatečné sledování a vyhodnocování
výkonů (např. odpracované hodiny)
„S tím, jak se mění uvažování vlastníků a vrcholných manažerů obchodních a výrobních
společností v době hospodářské recese, posouvají se i jejich nároky na povahu služeb
zajišťovaných externími poskytovateli v oblasti dopravy a logistiky. Zatímco historicky
nabízeli jednotný druh služeb – dopravu z místa A do místa B, v současné době jsme
svědky rostoucí poptávky po komplexních službách dopravy a logistiky. Ty zahrnují jak
řízení skladu zákazníka, interní a externí logistiku, distribuci formou převzetí vlastních
skladů rozpracované výroby a hotových výrobků, tak i využití distribučních skladů
52
dodavatele, souvisejících kapacit a možnosti flexibility. Nabízí se i geografické
expanze.“ (31)
2.4 PEST analýza
Dle jednotlivých faktorů, ze kterých je tato analýza sestavena, je hodnoceno makrookolí
podniku při současném a předpokládaném vývoji.
2.4.1 Ekonomické faktory
HDP - Ekonomická situace státu je určena různými faktory. Pro učení výkonnosti
ekonomiky se využívá ukazatele Hrubého domácího produktu (HDP). Na každý podnik
bude mít tento faktor vliv, jelikož ukazuje, jaký bude mít ekonomika státu vývoj, což se
pak odráží na podniku samotném. Následující graf ukazuje vývoj HDP v letech a jeho
predikci.
Tab. 4: Hrubý domácí produkt (reálný), Zdroj: (62)
Inflace - V roce 2012 je předpokládáno zvýšení průměrné míry inflace až na 3,3%.
Predikce vývoje inflace na rok 2013 již nevychází z předpokládaného sjednocení sazeb
DPH na 17,5%, ale z toho předpokladu, že budou zvýšeny obě sazby na 15% a 21% od
data 1.1 2013. Tyto změny, učiněné v rámci DPH, jsou hlavním důvodem pro
prognózovanou zvýšenou průměrnou míru inflace roku 2013 ve výši 2,3% (oproti
1,5%). (62)
Palivová bilance - Vzhledem k očekávanému vývoji cen ropy je očekáváno, že i nadále
budou udrženy aktuální vysoké ceny surovin jak v roce 2012, tak i v roce 2013. (62)
Bilance služeb - V roce 2011 meziročně poklesl přebytek bilance služeb na 1,7% HDP.
Co se týče tempa růstu exportu i importu služeb, po převážnou část roku zpomalovalo,
ovšem výdaje rostly rychleji než příjmy, z čehož je zřejmé, že v důsledku této situace
bilance služeb klesala. Pokles byl v roce 2011 vidět zejména u služeb dopravního
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sektoru. Nejvíce klesly přebytky silniční pozemní dopravy a dopravy letecké.
Očekávání na roky 2012 a 2013 jsou takováto: stagnace bilančního přebytku služeb ve
výši přibližně 1,7 HDP. (64)
Vnější rovnováha ČR - Ministerstvo financí České republiky předkládá vývoj vnější
rovnováhy ČR. „Dynamika růstu světového i českého obchodu zpomaluje, pokles
zahraniční poptávky však bude kompenzován snížením ceny domácí poptávky a tudíž
v letech 2012 a 2013 očekáváme předstih vývozu před dovozem a zvýšení přebytku
obchodní bilance na 3,0% HDP, resp. 3,4% HDP.“ (63)
Otevřenost české ekonomiky - Česká republika patří mezi silně exportní země. Do EU
je vyváženo celých 82% z celkového exportu, přičemž do prvních osmi zemí, které jsou
uvedeny v následující tabulce, a všechny z nich jsou také členskými zeměmi EU, činí
export přes 70%. (64) „Téměř s třetinovým podílem hraje dominantní roli export do
Německa, který má charakter zejména průmyslových subdodávek.“ (64)
Tab. 5: Teritoriální struktura exportu zboží ČR, Zdroj: (64)
Podíl Kumulovaný podíl
Německo 32,6 32,6
Slovensko 8,6 41,2
Polsko 6,2 47,4
Francie 5,4 52,8
VB 5,0 57,7
Rakousko 4,8 62,5
Itálie 4,5 67,0
Nizozemsko 3,7 70,7
Rusko 2,7 73,4
Belgie 2,5 75,8
Tedy v rámci exportní přepravy nákladů, je pro podniky výhodné shánět vyvážení
nákladů právě do těchto zemí, protože právě do těchto zemí by mělo být
pravděpodobnější přepravy zabezpečit, a to v případě, bereme-li v úvahu, že podnik
zatím do těchto nebo jiných zemí nemá zajištěny pravidelné přepravy.
Prognóza úrokových sazeb a kurzu - Touto problematikou se zabývá ČNB. Co se
týče vývoje úrokových sazeb, pro rok 2012 jsou predikovány ve výši 1,0%, predikce na
rok 2013 se liší pouze o jednu desetinu procenta směrem dolů, to znamená, že úrokové
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sazby na rok 2013 jsou prognózovány ve výši 0,9%. V rámci měnového kurzu
CZK/EUR jsou také predikovány změny hodnot. Pro rok 2012 je očekávána hodnota
jednoho Eura v české měně 24,9 Kč. V roce 2013 pak 24,3 Kč. Vývoj britské libry, se
kterou podnik také obchoduje, projevuje vzestupný růst, aktuální kurz vůči koruně je
nyní 30,127. (36)
Zaměstnanost a nezaměstnanost - Aktuální výsledky roku 2012 hovoří o tom, že se
znatelně míra nezaměstnanosti osob ve věkovém rozmezí 15-64 let zvýšila z 6,5% na
9,1% v měsíci lednu, na 9,2% v měsíci únoru a poté klesla na 8,9% v měsíci březnu.
(38)
2.4.2 Politické a legislativní faktory
Podpora zahraničního obchodu – Dne 14. 3. 2012 byla vládou České republiky
schválena nová exportní strategie pro rozvoj zahraničního obchodu pro období 2012-
2020 na podkladech, které předložilo Ministerstvo průmyslu a obchodu. Tato koncepce
je velmi důležitá, jelikož exportní složka ČR tvoří téměř 80% z celkového HDP. Tato
nová strategie podpory je založena především vývozu domácích společností do zemí,
které mají vysoký růstový potenciál. Ministerstvo sestavilo seznam 40 zemí (z toho 12
jich tvoří skupinu prioritní a zbývající státy skupinu zájmovou) na které by se měl pro
stanovené období český export orientovat. České podniky v současné době vyváží
převážně do členských zemí EU, to ale neznamená, že by ČR od tohoto zaměření chtěla
upustit, spíše se ale bude orientovat na udržení současných pozic a na podporu malých a
středních podniků. Na jejich podporu by mělo pozitivně působit více zahraničních
kanceláří, jejichž vznik bude zapříčiněn sloučením dvou vládních agentur, a to Czech
Trade a Czech Invest. Jejich počet by tak měl stoupnout na 70 agentur celkem. (33)
Ochrana hospodářské soutěže - Jelikož je Česká republika jednou z členských zemí
EU, řídí se ochrana hospodářské soutěže nejen pravidly Úřadu pro ochranu hospodářské
soutěže (antimonopolní úřad), který má na starosti zabezpečit, aby všechny společnosti
jednaly podle stejných pravidel, nárok nařídit zrušení dohod a postupů, které jsou
identifikovány jako narušitelé hospodářské soutěže a také mohou penalizovat ty, kteří
porušili soutěžní právo. (75) Ale řídí se také soutěžními pravidly EU, jenž vykonává
Evropská komise. Obecně se jedná o zásahy v případě soukromých podnikatelských
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subjektů a vládních zásahů jednotlivých členských států. Evropskou soutěžní politiku
můžeme charakterizovat jako silně nadnárodní a prosoutěžní. (32)
Mezi hlavní prvky soutěžní politiky Evropské Unie patří (32):
 zákaz dohod mezi podniky, které mohou narušovat soutěž na vnitřním trhu
 zákaz zneužití dominantního postavení podniků na trhu
 dozor nad fúzemi s evropskou dimenzí, které vedou k tržní dominanci
 monitoring a regulace poskytování veřejných podpor
 liberalizace sektorů, které ovládají státem garantované monopoly, např.
telekomunikace, energetika
Programy dotací z fondů EU - Fondy EU v současné době naplňují programy
v časovém rozpětí let 2007 – 2013. Za užitečné programy pro analyzovaný podnik
považuji například Operační program Doprava (OPD) jenž „je zaměřený na zkvalitnění
infrastruktury a vzájemné propojenosti železniční, silniční a říční dopravy v rámci tzv.
transevropských dopravních sítí (TEN-T). Jedná se tedy o infrastrukturu celostátního
významu, v případě silniční infrastruktury jde o dálnice, rychlostní komunikace a silnice
I. třídy.“ (48) Je největším českým programem z hlediska vyhrazených finančních
prostředků. Jedná se o 5, 77 miliard Euro z fondu EU, což je přibližně 21,6% prostředků
určených ČR z těchto fondů. Vyzdvihla bych 2 programy z OPD, a to, Výstavba a
modernizace dálniční a silniční sítě TEN-T. Druhým programem je Modernizace silnic
I. třídy mimo TEN-T. (48)
Operační program Podnikání a inovace (OPPI), se zaměřuje na podporu podnikání,
rozvoj podnikatelského prostředí a podporu přenosů výsledků výzkumu a vývoje do
podnikatelské praxe. „Podporuje vznik nových a rozvoj stálých firem, jejich inovační
potenciál a využívání moderních technologií a obnovitelných zdrojů energie. Umožňuje
zkvalitňování infrastruktury a služeb pro podnikání a navazování spolupráce mezi
podniky a vědecko výzkumnými institucemi.“ (45) Z pohledu financí je OPPI třetím
největším operačním programem, řídícím orgánem je Ministerstvo průmyslu a ochodu,
financování probíhá z Evropského fondu pro regionální rozvoj (ERDF). (45)
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Operační program životní prostředí (OPŽP) řeší celé spektrum dopadů na ŽP, mezi něž
patří i problematika průmyslového znečištění a snižování emisí, tomu odpovídá projekt
Zlepšování kvality ovzduší a snižování emisí. (48)
Daňová politika - Daňová politika České republiky je jednou z nejsložitějších ve světě.
ČR je totiž jednou ze zemí, která má největší počet zavedených daní. Podle hodnocení
Světové banky se daňová soustava ČR nachází až na 117. příčce ze 183 hodnocených
zemí, což není příliš lichotivé umístění. České podnikatele tedy trápí složité výpočty
daní, složitá administrativa a množství času, které této problematice musí věnovat.
Přitom je známo, že čím je daňová soustava jednodušší, tím lepší podmínky vznikají pro
podnikání. (49) Pro názornost a úplnost je uveden obrázek jako příloha č. 9, jenž
popisuje kompletní strukturu daňového systému.
„Zlepšování podnikatelského prostředí je cílem všech vyspělých vlád světa.
Jednoduché a nízké daně jsou osvědčeným receptem. Vlivem ekonomické krize však
k poklesu daňové zátěže v současné době nedochází. Spíše naopak. Především
v evropských zemích se zvyšují nepřímé daně. Vyplňování tiskopisů je v Česku
složitější, než ve většině vyspělých zemí světa.“ (49)
Ukazatele vybraných daní - Za důležité považuji analyzovat současný průběh a možný
vývoj daní, které budou podnik ovlivňovat při výkonu jeho podnikatelských aktivit.
Jednou z těchto daní je DPH, od počátku roku 2012 vzrostla snížená sazba DPH na
14% z 10%. Základní sazba zůstala neměnná pro toto období, čili její sazba je 20%.
Ovšem od 1. měsíce roku 2013 se očekávalo sjednocení obou pásem sazeb na 17,5%,
vláda se pak ale rozhodla jinak, a to tak, že se obě sazby zvýší o jeden procentní bod,
pro sníženou sazbu tedy na 15% a pro základní sazbu na 21%. Důvodem tohoto
rozhodnutí vlády je snaha o udržení státního rozpočtu na úrovni v poměru k výkonu
ekonomiky, jak bylo původně plánováno. (27) Co se týče daní z příjmu u fyzických
osob je v roce 2012 19% oproti loňskému roku, kdy byla ve výši 15%. Daň z příjmu
právnických osob se v současnosti pohybuje ve výši 19%, což je stejná sazba jako
v roce 2011. (68)
Silniční daň - V roce 2012 neprodělala prakticky žádné změny. Stále je placena za
vozidla, které podnik využívá pro svoji podnikatelskou činnost a sazby této daně jsou
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odvozovány od objemu motoru, tonáže a počtu náprav. Konkrétně se pro stanovení
sazby jedná u osobních automobilů o zdvihový objem motoru v cm3, u návěsů je
zjišťována dle sečtení největších dovolených hmotností na nápravy v tunách a počet
náprav u ostatních vozidel je určována podle největší možné dovolené hmotnosti
v tunách a počtu náprav. Během roku 2012 musí poplatníci platit zálohy na daň, jejichž
výše se rovná 1/12 daňové sazby za rok. Existuje možnost snížení silniční daně u
osobních i nákladních automobilů. Determinantem je v tomto případě stáří dopravního
prostředku, které je počítáno od data jeho první registrace uvedené v technickém
průkazu, nezávisle na tom, jestli k ní došlo v ČR či zahraničí. (67)
Snížení silniční daně lze využít za těchto podmínek (67):
 Do 36 kalendářních měsíců od data 1. registrace klesá sazba daně o 48%
 Pod dobu další 36 kalendářních měsíců se snižuje o 40%
 Po dobu dalších 36 kalendářních měsíců se snižuje o 25%
 Ovšem pro vozidla registrovaná před 31.12 1989 se daň o 25% zvyšuje
Spotřební daň - Od 1.1 2012 došlo ke zvýšení daně z pohonných hmot o +1 Kč na litr,
s tím, že následkem bude příliv přibližně 4 miliard do státního rozpočtu. Ovšem opak je
pravdou a ještě k tomu se v ČR cena nafty pohybuje na nejvyšších příčkách v Evropě
podle aktuálního kurzu koruny. Se zdražením PHM (pohonných hmot) v ČR začali
dopravci preferovat tankování v zahraničí, kde litr PHM vyjde levněji, konkrétně se
jedná o země: Slovensko, Polsko, ale i Rakousko. Národní výbor pro silniční dopravu
odhaduje, že díky takto vysoké sazbě a jejímu důsledku tankování v zahraničí ČR
přichází o zhruba 6-8 miliard korun. K řešení této situace lze využít jeden ze dvou
možných způsobů. První variantou by bylo zavedení profesionální nafty, kdy by
dopravci mohli uplatňovat vratku části spotřební daně, tak jak je to praktikováno
v některých zemích EU (Belgie, Francie, Itálie, Slovinsko, Španělsko). Druhým
způsobem je celoplošně snížit spotřební daň na takovou úroveň, aby se stala konkurence
schopnou. Legislativa Evropské Unie však dává prostor pro vratku spotřební daně
pouze o 1 Kč na litr, což není dostačující snížení, aby bylo schopno přivést dopravce
tankovat zpět do ČR. Jako vhodné řešení se jeví celoplošné snížení této daně o min 2,50
Kč na litr PHM, avšak tento návrh byt zamítnut (35), (40) V příloze č. 10 je pro
názornost uveden grafický vývoj cen benzínu a nafty.
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Ceny mýtného a dálniční poplatky - Další důležitou oblastí v rámci silniční dopravy
je vývoj cen mýtného a dálničních kupónů. I když se nejedná o daně, ale poplatky,
považuji za důležité je zmínit, jelikož prošly vládními reformami a změny jsou znatelné,
bohužel opět nepříznivým efektem pro podnikatele. Podle návrhu Ministerstva dopravy
ČR, který byl schválen, se cena roční dálniční známky pro osobní automobily zvýšila
na 1500 Kč, oproti rokům 2010 a 2011, kdy dálniční známky stály 1200 Kč. (56)
Změny cen jsou patrné i u mýtného pro nákladní vozidla nad 3,5t. Tyto vozidla již
neužívají dálniční známky, ale je uzákoněno, že každé takovéto nákladní vozidlo musí
mít palubní jednotku PREMID, která je nepřenosná na jiné vozidlo a která funguje na
bázi sazeb za kilometr při průjezdu zpoplatněným úsekem dálnice, rychlostní silnice a
úseků silnic 1. tříd, přičemž mýtné je z palubní jednotky (která se nabíjí kredity)
odečítáno po průjezdu mýtnou branou. Sazba závisí také na délce mýtného úseku, na
dnu v týdnu, emisní třídě a počtu náprav vozidla. (66)
Tab. 6: Porovnání cen dálničních známek pro osobní automobily, Zdroj: (56)
Ceny dálničních známek 2010 + 2011 2012
Roční 1 200 Kč 1500 Kč
Měsíční 350 Kč 440 Kč
10denní 250 Kč 310 Kč
Tab. 7: Ceny mýtného pro analyzovaný podnik, Zdroj: (69)
Počet náprav: 2
Emisní třída EURO III –IV Emisní třída EURO V a výše
2011 2011
pátek 15:00 – 21:00 hod pátek 15:00 – 21:00 hod
Dálnice a rychlostní silnice     2,65 Kč/Km Dálnice  a rychlostní silnice    2,12 Kč/Km
Silnice I. třídy 2,09 Kč/Km Silnice I. třídy 1,00 Kč/Km
Ostatní dny v týdnu Ostatní dny v týdnu
Dálnice a rychlostní silnice     2,09 Kč/Km Dálnice a rychlostní silnice     1,67 Kč/Km
Silnice I. třídy 0,99 Kč/Km Silnice I. třídy 0,79 Kč/Km
2012 2012
pátek 15:00 – 21:00 hod pátek 15:00 – 21:00 hod
Dálnice a rychlostní silnice     3,31 Kč/Km Dálnice a rychlostní silnice      2,12 Kč/Km
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Silnice I. třídy 1,56 Kč/Km Silnice I. třídy 1,00 Kč/Km
Ostatní dny v týdnu Ostatní dny v týdnu
Dálnice a rychlostní silnice 2,61 Kč/Km Dálnice a rychlostní silnice 1,67 Kč/Km
Silnice I. třídy 1,23 Kč/Km Silnice I. třídy 0,79 Kč/Km
2.4.3 Sociokulturní faktory
Trh práce - V současnosti je obvyklé, že zaměstnavatelé mají zájem mnohem více o
pracovníky v produktivním věku, kteří již disponují praktickými zkušenostmi ve svém
oboru, než o čerstvé absolventy škol, kteří tak díky tomu nelézají práci obtížněji. Ovšem
vývojový trend stárnutí populace zřejmě bude měnit situaci na trhu práce, jelikož hrozí
personální krize. To z toho důvodu, že obyvatel v produktivním věku bude ubývat, tak
zaměstnavatelé budou nuceni přijímat i „novou krev“ v podobě čerstvých absolventů
středních a vysokých škol. To ale bude mít dopad ten, že bude nemožné udržet stav
bezplatného, především vysokoškolského, vzdělání. (37)
Populační vývoj ČR - V lednu 2012 byla zpracována Českým statistickým úřadem
projekce populačního vývoje v ČR a to až do roku 2100. Z výsledků vyplynulo, že se
ČR bude potýkat se stárnutím obyvatelstva, tudíž by se celkový počet obyvatel snižoval.
(37)
Programy dotované z fondů EU - Operační program vzdělávání pro
konkurenceschopnost (OPVK) je zaměřen na zlepšení kvality a zmodernizování systémů
počátečního, terciárního a ostatního vzdělávání, dále na jejich propojení na komplexní
systém celoživotního vzdělávání. (47)
Operační program Lidské zdroje a zaměstnanost (OPLZZ) je programem, jehož snahou
je, za pomoci vynaložení finanční prostředků z fondů EU, snižovat míru
nezaměstnanosti skrze aktivní politiku na trhu práce, konkrétně se zaměřuje například
na zaměstnavateli podporované profesní vzdělávání zaměstnanců, vytváření
vzdělávacích programů, rekvalifikaci, zajištění odborné praxe, podpora začínajících
OSVČ, sociální začleňování vyloučených obyvatel zpět do společnosti, mezinárodní
spolupráce v rámci přenosu praktických zkušeností mezi členskými zeměmi EU, apod.
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Tento program je financován z Evropského sociálního fondu (ESF) v čele s řídícím
orgánem Ministerstva práce a zahraničních věcí ČR. (44)
2.4.4 Technologické faktory
Vývoj a inovace - Operační program pro Výzkum a vývoj a inovace (OP VaVpl) „je
zaměřený na posilování výzkumného, vývojového a proinovačního potenciálu ČR, a to
především prostřednictvím vysokých škol, výzkumných institucí a jejich spolupráce se
soukromým sektorem. Podporuje vybavení výzkumných pracovišť moderní technikou,
budování nových výzkumných pracovišť a zvyšování kapacity terciárního vzdělávání.“
(46)
Rychlost zastarávání technologií - Hektické tempo, ve kterém žijeme, nás neustále
nutí k vyšším nárokům na technologii. Technologický vývoj má velmi rychlý spád,
nadneseně lze říci: „co je nové dnes, zítra už je zastaralé.“ Z toho vyplývá, že soudobým
trendem je přicházet se stále novějšími, výkonnějšími a inovovanějšími technologiemi a
důkazem toho mohou být neustále se zkracující životní cykly výrobků. Následek je
takový, že tyto technologie rychle zastarávají. Důsledkem pro podnikatele je pak
zejména to, že musí držet tempo s ostatními, aby i v této sféře dokázali být
konkurenceschopní.
2.5 Porterův model pěti konkurenčních sil
V této kapitole je pojednáno o konkurenci a konkurenčních faktorech, které působí na
analyzovaný podnik. Je rozebrán Porterův konkurenční model a pro utvoření reálného
obrazu skutečnosti porovnání podniku Autodoprava – zasílatelství s několika podniky,
které jsou srovnatelné především z hlediska velikosti a stejného tržního zaměření.
2.5.1 Konkurence uvnitř odvětví
Velmi vysoká. Ano, takto ji lze charakterizovat. Uvnitř odvětví zuří tvrdý konkurenční
boj. V rámci malých a středních firem oborové okolí poznamenané hospodářsko-
ekonomickou krizí, která trvá již několikátým rokem, prodělalo velké změny. Tyto
změny nejsou pro podniky takovéto velikosti vůbec pozitivní. Můžeme vycházet
například z neustálého zdražování pohonných hmot, cen mýtného, dálničních známek,
zdražování náhradních dílů, pojištění, provádění servisních oprav a prohlídek,
stagnování cen dopravného, prodlužují se úhrady faktur, často až o 60 – 90 denní
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zpoždění. Řekněme, že tento vývoj dopravního sektoru je pro mnohé podniky „cestou
do záhuby“.
Při shánění přeprav, tedy v případě, že není realizována skrze stálé zákazníky, ale cestou
internetové databanky ve specializovaných programech, k tomuto určených, rozhodují
minuty, bohužel často i sekundy, jelikož lze sledovat převis poptávky nad nabídkou po
přepravních službách.
V případě, že budeme přemýšlet nad zvýšením cen v důsledku zdražování výše
vypsaných faktorů v odvětví, můžeme si o této představě, jak se říká, „nechat zdát“.
Tyto podniky nejsou v pozici, aby si mohly určovat cenu, musí se řídit zákony trhu,
protože jak již bylo řečeno, ceny dopravného stagnují. S tímto faktorem jsou schopny
pracovat pouze velké podniky, lépe mu mohou čelit a vyjednat si podmínky lepší,
uspokojivější.
Za konkurenci v odvětví tedy nelze považovat pouze srovnatelně velké podniky, ale
také „giganty“, kteří na trhu působí (například DHL, či CS CARGO). Tyto velké
podniky však nemají tak silnou konkurenci, jako je tomu v případě malých a středních
podniků. Mají totiž oproti nim větší vyjednávací sílu. V poslední době se ke konkurenci
v tomto odvětví přidaly také podniky, jež se specializují na přepravy pomocí
dodávkových vozů. Tyto mají za následek ještě horší situaci v rámci cenové politiky
uvnitř toho boje. Dodávkové vozy, mají nižší spotřebu, tudíž snesou nižší ceny, to má
za následek úbytek nabídky dokládek pro nákladní vozy, kterých je v současné době už
tak málo.
K této problematice lze souhrnně podotknout, že malých a středních přepravců je na
trhu mnoho. Musejí bojovat o zakázky nejen mezi sebou, ale i s velkými dopravními
podniky, které mají na trhu svoji ustálenou pozici a „nově“ také s podniky, jež se
specializují na realizaci přeprav dodávkovým vozovým parkem.
2.5.2 Vyjednávací síla odběratelů
Vyjednávací síla zákazníků úzce souvisí s rivalitou podniků uvnitř oborového okolí
podniku. Nejprve bych zmínila ty zákazníky, s nimiž podnik přichází do kontaktu
jakoby „náhodně“. To znamená, ti zákazníci, které podnik buďto nezná a obchoduje
s nimi poprvé, respektive ti, kterým již byly dopravní služby několikrát poskytnuty, ale
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nelze je považovat za zákazníky stálé, ani relativně stálé. V tomto případě, jej jejich
vyjednávací schopnost obrovská, většinou se jedná o spedice, které zprostředkovávají
nabídky přeprav dopravcům od zadavatelů, ale i o podniky, které inzerují nabídku
přepravy, nejčastěji z důvodu, že nejsou sami schopni ji uskutečnit. Jelikož je poptávka
po nákladech velmi vysoká, mohou snadno hýbat s cenami směrem dolů. Pak záleží
konkrétně na každém takovémto zákazníkovi, jaký k této věci zaujímá postoj,
rozhodující většinou je, zda potřebuje náklad rychle prodat nebo co nejvíce ušetřit,
v tomto případě pak náklady nabízí za cenu, která nemá daleko k hranici finančních
nákladů za přepravní službu.
V případě, že má podnik stálé zákazníky, mívají mezi sebou většinou smluvní ujednání
nebo ústní dohodu. Samozřejmě i v této situaci může zákazník mít silnou vyjednávací
pozici o ceně, ale zde se předpokládá, že zákazník má s přepravní společností své
zkušenosti, popřípadě kladné reference, což má za následek důvěru zákazníka v podnik
a ceny pak vypadají mnohem lépe, než tomu je v předchozím případě.
Významní zákazníci analyzovaného podniku (9):
 DINA-HITEX spol, s.r.o., Bučovice
 OLYMP – KOV, Rostěnice
 Sollus nábytek, Tučapy
 ELECO, Vyškov
 Matějka & Štolfa, Luleč
 Stavebniny Vrána, Vyškov
 Lažek Okna, Rousínov
 Kühne & Nagel, Brno
 BVV výstaviště, Brno
 DACHSER, Brno
 SCHENKER, Brno
 SKRYJA, s.r.o.
 ZDAR, a.s., Ždár nad Sázavou
 CARGO Prague, Praha
 C.D.O Prague, Praha
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 PELMI, Praha, Olomouc
 Multitrans, Pardubice
 Felwitte, Bor u Tachova
 Craiss Logistics, Praha
 Ledea, Ledeč nad Sázavou
 DHL Brno, Brno
 DHL Ostrava, Ostrava
 GEFCO, Praha
2.5.3 Vyjednávací síla dodavatelů
Vyjednávací síla dodavatelů není tak „skandální“ jako je tomu u síly odběratelů.
Dopravní podnik potřebuje v rámci dodavatelů zajišťovat zejména servisní opravy a
kontrolu, tedy veškeré technické náležitosti, které jednotlivá vozidla musí splňovat.
V tomto směru si podnik může vybrat z mnoha poskytovatelů těchto výrobků a služeb.
Konkrétně řečeno, může hledat toho „nejlevnějšího z nejlevnějších“. Zlatá střední cesta
se jeví jako kvalita, za odpovídající cenu. Proto je třeba znát náležitosti rámce
technického. Umět se orientovat v cenách, vědět zda jsou odpovídající a vědět, zda
služby byly poskytnuty správně, bez závad. Z tohoto tvrzení plyne, že bude vidět snaha
orientovat se na stálé dodavatele, které podnik zná, je s nimi spokojen, a kteří účtují
přijatelné ceny. Souhrnně lze ale říci, že má spíše podnik vyjednávací sílů vůči
dodavatelům, nikoliv naopak. Platí to ale pouze tehdy, pokud se nejedná o například
unikátní díl či proces, pak už je podnik nucen se přizpůsobit.
Dalšími prvky, které je nutno pořídit od dodavatelů, jsou například IT služby a
produkty. V této sféře budou platit ta samá pravidla jako u dodavatelů poskytujících
technické příslušenství a služby. Akorát jejich kvalitu v poměru k ceně musí zhodnotit
osoba, která má dostatečné znalosti v tomto směru. V současnosti je citelný rozmach IT
technologií, což vychází i z PEST analýzy. Důsledkem je ta situace, že tímto IT oborem
se zabývá mnoho dodavatelů, proto tedy zde bude viditelná možnost volby výběru
z široké škály výrobků a dodavatelů.
Na konec se jedná o dodavatele outsorcovaných činností, například vedení účetnictví,
využívání právních služeb a podobně. Tyto činnosti také na trhu nejsou omezeny, avšak
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musíme dbát na korektnost vyhotovení a odborné znalosti pro činnosti, jenž různí
dodavatelé poskytují.
Hlavní dodavatelé analyzovaného podniku (9):
 Pneu Kubánek, Slavkov u Brna
 ODISS Oleje, Zlín
 TRUCK PARTS, Bedihošť
 Spído, Říčany u Prahy
 IVECO Servis, Hustopeče
 RENAULT TRUCK, Česká republika
 Tomášek, P., Autoservis, Ježkovice
 AS 24, Praha
 RAAL TRANS, Pardubice
 Telefónica O2
 Pořízek, J., Ježkovice
2.5.4 Hrozba vstupu nových konkurentů
Pokud hovoříme o tom, že je trh přesycen, což lze snadno vyvodit od již zmiňovaného
převisu poptávky nad nabídkou, by bylo nesmyslné očekávat velký nárůst vstupu do
odvětví. Limitují to faktory jako je zejména: přetrvávání recese ve fázi hospodářského
cyklu, odrazující nízká ziskovost, cena PHM, inflace a velmi silná konkurence. To vše
působí proti vstupu nových konkurentů, v současné době toto oborové okolí není
atraktivní pro nové hráče.
Můžeme konstatovat, že odvětví čeká na „očistu“. Při současných podmínkách je jasné,
že všechny malé a střední podniky nemohou obstát, zvláště pak, pokud nezačnou činit
různá opatření. V případě, že dojde k vyčištění trhu, pak lze očekávat nové konkurenty a
jejich časté vstupy, je zde totiž poměrně snadný vstup do odvětví a pokud bude trh
dostatečně atraktivní, a to hlavně v rámci zvýšené nabídky přeprav, jistě toto okolí
přiláká novou konkurenci.
Může se ale samozřejmě stát, že i dnes bude zájem o vstup do odvětví, potom už je ale
jasné, že důvodem bude jeden z faktorů. Buď se bude jednat o nového dopravce, který
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již před vstupem bude mít zajištěny stálé zákazníky nebo ten, který má zkreslené
představy a neúplné povědomí o současné situaci vývoje silniční dopravy.
2.5.5 Hrozba vstupu substitutů
Mezi všemi druhy nákladní dopravy, je právě silniční kamionová doprava
nejpreferovanější, tudíž je nejvíce využívána. Hrozba vstupu substitutů tudíž není
vysoká, ale samozřejmě substituční služby nalézt lze. Kupříkladu železniční doprava,
letecká doprava, lodní doprava. V dopravě není ani tak viditelný substitut jako
logistické trendy, které spočívají v poskytování dopravních služeb jako komplexního
celku. Čili, jsou zahrnuty další činnosti, které zákazník ocení, nikoli jen přeprava
z místa A do místa B. Příkladem může být využití distribučních skladů, řízení skladu
zákazníka apod.
Obr. 1: Výsledné hodnocení faktorů Porterova modelu v analyzovaném podniku, Zdroj:
(vlastní zpracování)
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2.5.6 Vybraní přímí konkurenti
Na trhu působí tisícovky podniků, které se zabývají autodopravou a zasílatelstvím.
Uvádím pro srovnání několik přímých konkurentů k podniku Autodoprava –
zasílatelství, Petr Bastl. Podniky jsou vybrány tak, aby velikostně odpovídaly malým
podnikům, dále podle specializace na jednotlivé trhy, které obsluhují a podle
vzdálenosti od sídla analyzované společnosti.
BONAM, s.r.o.
 Sídlo: Hlubočany 58, 682 01 Vyškov
 Právní forma: společnost s ručením omezeným (do r. 2008 fyzická osoba)
 Specializace: převoz i ADR zboží, poskytuje i spediční služby, náklad od 1Kg
až po 12 tun
 Trhy: Německo, ČR, Itálie, Holandsko, Belgie, Rakousko
 Vozový park: Iveco Erocargo, DAF LF, DAF XF Superspackabe, vozový park
splňuje euro limity EURO III,IV,V
 Stanovení ceny za dopravu: tato společnost stanovuje dopravné na základě
nákladového propočtu, ke kterému je přičtena marže, u stálých zákazníků jsou
stanoveny smluvní ceny.
 Získávání zákazníků: péče o stálé zákazníky a užívání programů: TimoCom,
RaalTrans (30)
Zdeněk Gottwald – AUTODOPRAVA
 Sídlo: Ježkovice 33, 683 04 Drnovice
 Právní forma: Fyzická osoba
 Specializace: Vnitrostátní a mezinárodní autodoprava, užitečná přepravní
hmotnost v rozmezí 1,5 – 8t. Přeprava od 3 do 20 europalet.
 Trhy: Německo, Česká republika, Rakousko, Slovensko
 Vozový park: Volkswagen LT, AVIA, NISSAN, MAN
 Stanovení ceny za dopravu: tato společnost stanovuje dopravné na základě
nákladového propočtu, ke kterému je přičtena marže.
 Získávání zákazníků: posilování vztahů se stálými zákazníky, nové zákazníky
získávají náhodně, např. formou doporučení (50)
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Autotrans Matuštík, s.r.o.
 Sídlo: U Mlýna 1075, Slavkov u Brna 683 01
 Právní forma: společnost s ručením omezeným
 Specializace: mezinárodní a vnitrostátní doprava, expresní přeprava, přeprava
ADR zboží: základní + radioaktivní. Převoz nákladů od 1 Kg do 24 tun, tzn.
ložná plocha pro 1 – 38 palet
 Trhy: státy EU, Rusko, Bělorusko, Rumunsko, Makedonie
 Vozový park: MAN TGA, SCANIA R480, MAN 14.240 + 12.240, Mercedes –
Benz Atego, dodávky WV
 Stanovení ceny za dopravu: na základě smluvních vztahů se stálými zákazníky,
ostatní přes nákladovou cenu
 Získávání zákazníků: Společnost se specializuje na pravidelné zakázky od
stálých zákazníků, nabízí možnost objednání dopravní služby přes jejich
internetové stránky, využívá program RaalTrans. (28)
Jalo transporte s.r.o
 Sídlo: A. Slavíčka 3940/11, Prostějov 79604
 Právní forma: společnost s ručením omezeným
 Specializace: mezinárodní nákladní doprava a spedice, převoz nákladů kromě
ADR, Užitečná hmotnost do 6 tun a 22 palet.
 Trhy: země EU
 Vozový park: Renault Midlum, MAN 8.180 + 8.210, vlek CZG 4.5, MAN
12.240.
 Stanovení ceny za dopravu: sjednaná fixní cena na kilometr se stálými
zákazníky, s ostatními zákazníky stanoven limit dolní hranice ceny.
 Získávání zákazníků: preference stálých zákazníků, využívání programů
RaalTrans a Trans.eu. (52)
Kred spol, s.r.o.
 Sídlo: K Bukovinám 99/7, Brno 635 00
 Právní forma: společnost s ručením omezeným
68
 Specializace: Mezinárodní a vnitrostátní doprava, zasílatelství a spedice, nabízí
zákazníkům možnost skladování zboží v prostorách společnosti. Provozuje
expresní zásilky, kamionovou a velkoobjemovou přepravu. Užitečná hmotnost
vozidel se pohybuje od 0,8 tun do 24 tun, a ložné plochy 1- 38 EUR palet.
 Trhy: Německo, Belgie, Itálie, Anglie, Holandsko
 Vozový park: MAN, DAF
 Stanovení ceny za dopravu: fixní ceny na základě smluvního vztahu se stálými
zákazníky, smluvní ceny s ostatními klienty
 Získávání zákazníků: Stálá klientela, on-line objednávky, poptávkový formulář,
program RaalTrans (54)
2.5.7 Srovnání s konkurencí
Sídla těchto konkurenčních společností, které by se daly označit za přibližně stejně
velké a takové, jež poskytují základní přepravní služby, jsem volila tak, aby byly poblíž
sídla analyzovaného podniku, pro malou ukázku toho, že konkurence je na „každém
rohu“. Když se podíváme na právní formu podnikání, zjistíme, že většina (a nejen
těchto vybraných konkurentů) konkurentů má právní formu s.r.o., ale také vidíme, že
podnikání na základně živnostenského oprávnění jako fyzické osoby má také své
zastoupení. Pokud jde o specializace, podniky se různí spektrem přídavných služeb,
například k pouhé přepravní činnosti přidávají přepravy ADR zboží, expresní zásilky,
nabízí sklady k dispozici zákazníkům, spediční služby. Také se různí v užitkových
vozech a jejich užitné tonáži a ložném prostoru. Kde vidíme shodu, je oblast stanovení
přepravného. Tyto vybrané podniky nezapomínají počítat s kalkulací nákladů, aby
nejezdili pod cenou, a také se orientují na odběr služeb stálými zákazníky, které utváří
jejich zázemí. Shoda je viditelná i v případě získávání zákazníků – opět se vše „točí“
kolem stálé klientely, formy získávání nových zákazníků jsou pak často přes databanku
RaalTrans, TimoCom a podobně, a také pomocí webových stránek, a to tak, že tyto
podniky buď podávají pouze informace o sobě samých, nebo přidávají i možnost on-
line objednávky či možnost zaslání poptávkového formuláře. Na webové stránky
většinou kladou důraz společnosti, které mají právní formu s.r.o.
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2.6 Interní analýza podniku
Interní analýza ukáže, v jaké situaci se podnik právě nachází, díky této analýze zjistíme
silné a slabé stránky podniku, tudíž nám ukáže výsledky, se kterými pak lze pracovat
v rámci zlepšení či posílení silných stránek společnosti.
2.6.1 Analýza podnikatelské činnosti
Z názvu společnosti vyplývá, že podnik realizuje dopravní, chceme-li přepravní,
zásilkové služby. Dokládky jsou zajišťovány buďto prostřednictvím stálých zákazníků
či zákazníků, kteří podniku nejsou cizí, ale zakázky jsou od nich zadávány občasně,
anebo od zákazníků, které podnik nezná vůbec a to prostřednictvím programu
RaalTrans, což je 1. kontaktní databanka, která se zabývá zprostředkováním nabídky
doprav, ale také i zadáváním volných vozů do programu a podobně. Tyto přepravy
shání majitel podniku, který je v této činnosti zběhlý řadu let. Ví tedy, jaké jsou náklady
na dopravu, jak dlouho přeprava trvá, kterou trasu vybrat, jaké množství nákladu může
kombinovat, pokud se jedná o dokládky, a jaká je požadovaná minimální cena. Na
základě těchto zkušeností je možná domluva se zákazníkem. Při realizaci přepravních
služeb je kladen důraz na spolehlivost, včasnost a kvalitu provedení. Což se podniku
daří. Vždy ale musíme brát v úvahu, že se mohou vyskytnout komplikace, zvláště pak
v dopravě (nehody, kolony, objížďky). Vždy tedy podnik počítá s jistou časovou
rezervou pro tyto případy. (9)
2.6.2 Organizační struktura
Ukazuje, jak mezi sebou jednotliví pracovníci podniku komunikují a jak se rozvrhují
pracovní úkoly. U tohoto typu podniku je organizační struktura velmi jednoduchá,
protože se jedná o malý podnik. Následující obrázek toto tvrzení dokládá. Organizační
strukturu pro tento podnik můžeme označit za funkcionálně liniovou, přičemž jednotliví
pracovníci jsou ve struktuře vertikální, jelikož příkazy jsou zadávány shora dolů a
odpovědnost se šíří zespodu nahoru. (9)
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Obr. 2: Organizační struktura podniku Autodoprava – zasílatelství, Petr Bastl, Zdroj: (9)
Z obrázku 2 plyne, že pevná vazba v organizační struktuře je pouze mezi majitelem
podniku a řidiči, účetní a IT technik nejsou zaměstnání, ale jejich služeb se pravidelně
využívá, proto jsou uvedeni v organizační struktuře.
2.6.3 Informační systém a komunikace uvnitř podniku
Podnik je založen především na komunikaci prostřednictví internetové sítě, konkrétně
internetové databanky, kterou podnik využívá skrze program RaalTrans, tento program
zprostředkovává nabídky přeprav a zároveň umožňuje zadávat nabídku volných vozů.
Dalším programem je ROUTE 66, který slouží především jako kilometrovník. Pro
běžnou práci podnik využívá počítače s MS Office 2003 při Windows XP Home
edition. Tož je velký nedostatek, když vezmeme v úvahu, že na trhu je již verze 2010.
Pak nastávají zbytečné problémy s kompatabilitou souborů, pokud zákazník či jiná
osoba komunikující s podnikem posílají různé soubory přes e-mail. Dále podnik
využívá například program ÚČTO či internetové bankovnictví. Nezbytně nutným
příslušenstvím je fax. To z toho důvodu, že i v současné době, kde vidíme trend v e-
mailové komunikaci, stále převažuje zasílání, zejména přepravních smluv, právě
prostřednictvím faxového zařízení. Co se týče komunikace uvnitř podniku, jde o
jednoduchý systém, jednoduše jsou používány mobilní telefony, žádná jiná média jako
je například internet využívána nejsou. Podnik využívá řadu let služeb mobilního
operátora O2 z důvodu nevyššího pokrytí signálem, což je pro něj prioritní. (9)
MAJITEL/ŘEDITEL
ŘIDIČI ÚČETNÍ IT TECHNIK
71
2.6.4 Hmotné a nehmotné zdroje podniku
Podnik ke svému podnikání využívá nákladních automobilů s celkovou hmotností do
7,5 tun a možností naložit až 3,2 tuny. Jedná se konkrétně o 3 nákladní vozy značky
RENAULT Midlum a 3 nákladní vozy značky IVECO Eurocargo. Ložná plocha
valníku je 6,5 metru, s výškou 2.6 metru a šířkou 2.5 metru, což odpovídá 16 EUR
paletám, 12 GB paletám a 40 kubickým metrům. Vozidla splňují emisní normu III. Což
je už například v Anglii problém, jelikož už od února letošního roku na některých
silničních a dálničních komunikacích je zavenemá systém LEZ (Low Emission Zone),
který povoluje bezplatný průjezd těmito zónami až od emisní normy IV. Pokud tento
požadavek není splněn, musí se dopravce registrovat na jejich internetových stránkách a
platit vysoké poplatky za průjezd, jinak bude čelit vysokým sankcím. Za další
materiální zdroje můžeme kancelářskou techniku, jako jsou například mobilní telefony,
faxové zařízení, PC s příslušenstvím, software a také budovu podniku a 3 firemní
osobní vozidla. (9)
Podnik nevlastní žádná autorská práva, patenty či licence. Ale jako nehmotný zdroj
tohoto podniku bych uvedla jeho dobré jméno a mnohaletou tradici.
2.6.5 Analýza finanční situace
Podnik byl doposud v ziskové relaci a je tomu i tak dnes. Majitel podniku si zakládá na
financování, které není úvěrového typu. Tudíž podnik není ničím dlužníkem a je
dostatečně likvidní. Platební morálka je velmi dobrá, závazky jsou hrazeny včas,
respektive v době splatnosti, tudíž můžeme diagnostikovat finanční zdraví podniku. Na
druhou stranu majitele trápí dlouhé doby splatnosti pohledávek a velmi často dochází
k zaplacení pohledávek až po době splatnosti, tím pádem vzniká dlouhý seznam
dlužníků, kteří pohledávku neuhradili například ani do roku po splatnosti. S tím je
spojen problém s vymáháním pohledávek, které si podnik zajišťuje sám. (9)
Mohlo by se zdát, že podnik bude strádat na tom, že nemá optimálně ve své majetkové
struktuře vyvážen poměr vlastního a cizího kapitálu tak, aby byl co nejvíce efektivně
vynaložen. Majitel uvádí, že vidí výhodu cizího kapitálu v tom, že je díky němu možno
získat ihned finanční prostředky a bezprostředně tak reagovat na vzniklé tržní
příležitosti, za kterou považuje zvýšení poptávky po jeho službách, která by vedla ke
koupi nového nákladního vozidla. Avšak říká také, že finanční prostředky pro tuto
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příležitost, která by mohla vzniknout, má finanční prostředky vždy odloženy. Nechce se
totiž dostat do situace, že by vozy kupoval na leasing a dnešní podmínky na trhu by
zapříčinily krach společnosti a pak ještě následné komplikace se splácením automobilu.
(9)
Tab. 8: Hospodaření podniku v v letech 2007 – 2011, Zdroj: (9)
Rok 2007 2008 2009 2010 2011
Příjmy (obrat) 10 254 351 8 665 554 7 060 378 7 390 379 7 772 378
Výdaje 8 249 105 6 673 936 5 236 664 5 815 282 6 293 641
Rozdíl příjmů a výdajů 2 005 246 1 991 618 1 823 714 1 575 097 1 478 737
Zvýšení výsledku (zrušení
vytvořené rezervy)
0 0 0 420 000 380 000
Snížení výsledku
(Vytvoření rezervy)
0 400 000 520 000 120 000 120 000
Odpisy 1 180 095 769 799 410 472 176 996 109 224
Příjmy z kapitálového
majetku
1 675 2 835 3 485 1 752 1 145
VH celkem (zisk) 830 176 824 654 896 727 1 699 853 1 630 658
Tab. 9: Struktura majetku a závazků v letech 2007 – 2011, Zdroj: (9)
Rok 2007 2008 2009 2010 2011
Dlouhodobý hmotný majetek 2 143 981 2 142 981 327 672 150 676 41 452
Peněžní prostředky v hotovosti 248 142 836 899 554 419 330 835 373 615
Peněžní prostředky na BÚ 1 550 032 877 731 2 889 436 4 224 932 3 191 252
Pohledávky 4 079 423 3 285 643 2 807 814 3 006 367 3 629 473
Závazky 74 683 31 218 47 192 120 181 142 443
Rezervy 0 400 000 800 000 380 000 0
73
Tab. 10: Vybrané druhy nákladů nejvíce ovlivňující VH podniku, Zdroj: (9)
Rok 2007 2008 2009 2010 2011
Mzdy 1 096 590 1 045 557 890 457 740 941 647 032
PHM 3 470 397 3 213 591,6 2 347 968,3 2 997 226,1 3 258 311,3
Údržba a oprava 214 450,8 101 863,16 93 330,23 136 918,23 164 560,6
Náhradní díly 388 377,5 317 396,5 302 030,5 337 989,9 374 114,5
Tabulka č. 11: Rentabilita podniku v letech 2007 – 2011, Zdroj: (9)
Rok 2007 2008 2009 2010 2011
Rentabilita 8,75% 10,48% 14,48% 27,78% 24,98%
2.6.6 Analýza marketingového mixu
Product
U tohoto podniku není produktem klasický výrobek či zboží, ale služba. Jedná se o
službu přepravní pomocí nákladních automobilů s maximální možnou nosností do 3,5
tuny, s ložnou délkou valníku 6,5 metru. Služba je poskytována jak stálým, známým i
neznámým zákazníkům, jež si službu objednají u dopravce na základě telefonického
hovoru, a sjedná se přepravní smlouva. Mnohaleté znalosti a zkušenosti využívá majitel
podniku k tomu, aby zabezpečil plynulý a bezpečný převoz nákladu z místa A do místa
B. Převáží se jakékoli zboží, kromě ADR. Podnik jako vedlejší činnost poskytuje také
spediční služby, to ale pouze v případě, pokud není schopen sám převézt zboží, které je
zadáno stálými zákazníky. V rámci zkvalitnění obchodních vztahů s nimi, pro ně tedy
zajišťuje odvoz zásilky jiným dopravním podnikem, avšak tento podnik je ověřeným
dopravcem, na kterého je spolehnutí. Druhá varianta, kdy dochází na spediční službu je,
když podnik uzavře dopravní smlouvu, ale následně zjistí, že není schopen náklad
například včasně doručit, kvůli nenadále skutečnosti, jako je dopravní situace, či zdržení
na nakládce, díky nevychystanému zboží na expedici apod. Majitel tuto situaci neřeší
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stornem objednávky, ale zajištěním jiného dopravce pro tohoto zákazníka, s kterým byla
smlouva o přepravě sjednána. (9)
Price
Cena dopravní služby je určována na základě stanovení nákladů a přičtení určité marže
tak, aby cena byla konkurenceschopná, aby ji byl zákazník ochoten zaplatit, přičemž je
hlídána minimální hranice ceny, aby se nedošlo k situaci, že cena bude nižší než
celkové náklady. Na tuto stránku je kladen velký důraz z toho důvodu, že zákazník má
možnost obrátit se na jakoukoli jinou společnost, kterých je na trhu mnoho, která mu
zboží odveze levněji. V současné době je cena účtována na základě stanovené ceny na
kilometr, která dle požadavků majitele činí 17 Kč/Km včetně všech započítaných
nákladů, ale tato cena při dnešní situaci není pravdou, skutečná cena je 15 Kč/Km.
Pokud od této ceny odečteme náklady na kilometr, které činí 11,85 Kč/Km, dostáváme
zisk 3,25 Kč, což je více jak 50% snížení ziskové přirážky na kilometr, která byla
obvyklá před započetím krize. Pak jsou spočítány kilometry, které nákladní auto urazí
při realizaci služby a vynásobeny částkou stanovenou na kilometr. Pokud jde o
stanovení ceny v měně Euro, přepočítává se klasickým dělením výsledná částka
dopravy aktuálním kurzem Eura. V praxi se setkáváme s tím, že buďto chce zákazník
sdělit cenu, za kterou je dopravce ochoten přepravní službu realizovat, anebo nabídne
danou částku, pak je na dopravci, jestli nabídku příjme – z výše zmíněných důvodů –
celkových nákladů na přepravné. (9)
Zároveň považuji za nutné říci, že sazba nákladů na 1 Km je zároveň vyjádřením ceny
bodu zvratu. Dílčí náklady na kilometr totiž při svém součtu tvoří hranici ceny za
kilometr, při které by byl zisk = 0. Pak už lze odvodit, že pokud je cena vyšší, nežli
náklady, pak podnik inkasuje z přepravy zisk, v opačném případě by realizoval ztrátové
přepravy.
Tab. 12: Náklady na jeden ujetý kilometr, Zdroj: (46)
PHM 6,4 Kč/Km
Provozní hmoty 0,20 Kč/Km
Údržba + opravy 0,50 Kč/Km
Pojištění nákladu + vozidla 0,45 Kč/Km
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Mýto průměr 0,50 Kč/Km
Pneumatiky 0,20 Kč/Km
Řidič 3,60 Kč/Km
Náklady celkem 11,85 Kč/Km
Place
Podnik sídlí v obci Drnovice v okrese Vyškov. Z tohoto důvodu podnik hledá náklady
co nejblíže svému sídlu, respektive hledá náklady po trase. To z toho důvodu, aby
nebylo nutné příliš zajíždět a „plýtvat“ kilometry. Co se týče zemí, do kterých jsou
náklady převáženy, jedná se zejména o Německo a Velkou Británii v rámci mezinárodní
dopravy a samozřejmě Českou republiku pro tuzemskou dopravu. Co se týče ještě
tohoto prvku marketingového mixu, zmínila bych, že podnik využívá služeb společnosti
AS 24, což je společnost, která poskytuje levnější naftu dopravcům, ovšem tankovací
stojany jsou umístěny pouze na některých čerpacích stanicích. Avšak jsou to místa,
která jsou na hlavních tazích, takže není nutné žádné zajíždění a plýtvání pohonných
hmot. (9)
Promotion
Propagace podniku není mediálně výrazná. Zaměřuje se pouze na posilování vztahů se
zákazníky a to formou firemních večírků a různých sešlostí. „Spoléhá“ na to, že se
budou šířit dobré reference samy a bude působit dobré jméno a tradice podniku. Není
zde vidět jiná snaha o zviditelnění se, pouze se realizuje utvrzování obchodních vztahů
se zákazníky. Co se týká internetových stánek, podnik je zaregistrován pouze v katalogu
firem, tudíž chybí internetová stránka společnosti, která by lákala zákazníky. Podnik
nevyvíjí žádnou činnost ani v oblasti inzerce či emailových nabídek. V rámci public
relations podnik vyvíjí aktivity v podobě sponzorských darů. Za promotion lze ještě
označit potisk plachet nákladních vozů s reklamou. (9)
People
Hlavním výkonným pracovníkem a ředitelem je majitel podniku. V současné době
zaměstnává tři pracovníky jako řidiče nákladních vozů. Dále jsou outsorcovány služby
IT a vedení účetnictví. Co se týče právě outsorcovaných služeb je majitel spokojen,
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jedná se o samostatné osoby, které tyto práce provádějí na základě živnostenského
oprávnění, majitel s nimi má mnohaleté zkušenosti a je s jejich odváděnou prací
spokojen, tudíž tuto oblast lidských zdrojů měnit nehodlá. Další lidské zdroje, jsou
zmínění řidiči nákladních aut. Jejich počet je volen podle poptávky po dopravních
službách. Tedy právě od současné tržní situace se odvíjí jejich počet. Nicméně, současní
pracovníci jsou dlouholetými zaměstnanci podniku, proto je viditelný přátelský přístup
obou stran. To se ale občas projevuje negativním dopadem, například tehdy, když
zaměstnanec něco udělá špatně nebo to neudělá tak, jak mu bylo nařízeno. Ovšem
nejsou to problémy neřešitelné. Jinak jsou to pracovníci loajální, kvalifikovaní a mají
bohaté zkušenosti při výkonu tohoto zaměstnání. Podnik má tedy minimální míru
fluktuace, s čímž odpadají problémy se zaškolením a dobou, než nový pracovník
„zapadne do procesu“. Nezbytné je průběžné školení zaměstnanců, ale majitel
zprostředkovává pouze to, které je zákonem dané, vztahuje se i na BOZP. Sám majitel
také školení absolvuje, jelikož také občas jezdí s nákladním vozidlem. Majitel podniku
ze své iniciativy sjednal zaměstnancům pojištění léčebných výloh v zahraničí, které jim
hradí, avšak od druhé stran požaduje, aby si oni sami platili pojištění odpovědnosti za
škodu způsobenou zaměstnavateli. Není zaveden systém hodnocení pracovníků, podnik
využívá pouze systém odměn, které jsou vypláceny ke konci roku. Co se týče mzdy, je
vždy vypočítána z fixní složky a dle zákona z časových diet, tyto jsou dvě. Jednou je
časová dieta strávená v ČR vyplácená v české měně a druhou je časová dieta zahraniční,
vyplácená v zahraniční měně. Pro různé země jsou ze zákona stanoveny rozdílné sazby
diet, například v Německu je tomu tak, že se diety pohybují v rozmezí +45% až -20%,
přičemž 0% představuje sazbu 45 Euro/den, zmíněný interval pak podnikatel může
využít pro hodnocení zaměstnance za odvedenou práci. Problémem je ale získávání
nových zaměstnanců. Když podnik zrovna potřebuje někoho přijmout, těžko se hledají
řidiči s profesním průkazem. Na výběr zaměstnance klade majitel velký důraz, zvláště
pak, co se týče praktických zkušeností, protože ví, že mu bude do rukou vložen majetek
podniku. (9)
Proces
Jak již bylo řečeno, podnik na trhu působí mnoho let, z toho vyplývá, že majitel, který
zajišťuje vytěžování aut, tento proces velmi dobře zná. Vždy se jej snaží sestavit tak,
aby přeprava byla uskutečněna podle přání zákazníka, které je charakterizováno
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včasností a kvalitou, k tomu se snaží uspokojit svoje požadavky, tudíž nalézt transportní
cestu, která bude v rámci možností (právě na základě požadavků zákazníka) nejméně
nákladná a dostatečně rychlá pro zadaný časový interval dopravy. Celý proces lze
vyjádřit v několika krocích (9):
 zajištění zakázky od zákazníka
 vyhotovení přepravní smlouvy – nejčastěji faxem
 volba transportní cesty
 sdělení zadání a pokynů řidiči
 nakládka přepravního zboží, řidič musí obdržet dokumenty o nakládce
 samotný transport
 vykládka přepravovaného zboží, řidič musí obdržet dokumenty o vykládce
 fakturace
 případná reklamace
V průběhu celého procesu ještě vystupují dvě základní složky, a to komunikace
s řidičem, hlavně o tom, jestli má naloženo a vyloženo, popřípadě jsou komunikovány
vzniklé komplikace, a komunikace se zákazníkem, který si přeje být informován o
pohybu zboží a o tom, zda vše probíhá v pořádku, jestli bude zboží dodáno ve smluvený
čas. (9)
2.7 SWOT analýza
Následující tabulka SWOT analýzy, respektive faktory v jednotlivých kvadrantech
vychází ze všech provedených analýz analytické části této práce. Dále jsou popsány
jednotlivé strategie plynoucí ze SWOT analýzy.
Tab. 13: SWOT analýza, Zdroj: (Vlastní zpracování)
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY
- dobré jméno podniku
- tradice
- stálí zákazníci
- profesionalita
- kvalita poskytovaných služeb
- nákladní vozy plní pouze limity emisní
třídy  III.
- chybí marketingová propagace, zastaralé
informace na plachtách vozů
- právní forma podniku
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- mnohaleté zkušenosti v oboru
- nízká míra fluktuace, stálí a
kvalifikovaní zaměstnanci
- nezadluženost, finanční zdraví
- dobré obchodní vztahy
- pořádání akcí pro nejvýznamnější
zákazníky
- podnik je dostatečně likvidní
- možnost samofinancování
- rychlé řešení nenadálých situací
v průběhu poskytování služeb, hledání
alternativních řešení
- mzdový systém
- nízké ceny dopravného
- označení TIR
- stáří vozidel
- zastarávání nákladních vozů, které
v současné době nejsou využívány
k podnikatelské činnosti
- zastaralý IS podniku
- zastaralá kancelářská technika
- zastaralá GPS zařízení
- organizační struktura
- hodnotící a motivační systém pracovníků
PŘÍLEŽITOSTI HROZBY
- průnik na nové trhy
- změna právní formy na s.r.o.
- získání nových stálých zákazníků
- veletrhy
- využívání strukturálních fondů
- dotace
- zvyšování produktivity práce
- přeprava ADR zboží
- nákup nákladního vozu
- kombinace činností
- vyčištění trhu
- spojení se s konkurenty – vzájemná
pomoc
- snižování / optimalizace nákladů
- nové programy pro hledání nákladů
(TimoCom..)
- rozšíření stávajících služeb,
Komplexnost
- silná konkurence uvnitř odvětví
- přetrvávání ekonomické krize
- přechod stálých zákazníků ke konkurenci
- zvyšování cen dodavateli
- ochlazení zahraniční a domácí poptávky
po dopravních službách
- nedostatek kvalifikované pracovní síly na
trhu práce
- nižší návratnost investic
- politická situace
- daňový systém – zvyšování daní – DPH,
daně z příjmů F. O. a P. O.
- vysoké ceny PHM
- růst inflace
- stagnace HDP
- směnný kurz
Strategie S-O – Tuto strategii podnik může využít v případě, že díky svým silným
stránkám bude moci využít příležitostí, které z okolí pro podnik plynou. Například, díky
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finančnímu zdraví podniku a možnosti samofinancování může podnik realizovat
investici pro převod právní formy s vložením základního kapitálu, také může investovat
do koupě nákladního vozu. Pokud vezmeme v potaz dobré jméno podniku, jeho tradici a
stálou klientelu, může toho být využito pro získávání dalších zákazníků na dalších
trzích.
Strategie W-O – strategie kombinace slabých stránek podniku a atraktivních podmínek
na trhu je většinou řešena spojenectvím, aby podnik byl schopen těchto tržních
podmínek využít. V současné době u analyzovaného podniku nepřevažují slabé stránky,
ani trh není atraktivní, za současné situace tedy z tohoto důvodu považuji tento typ
strategie za bezpředmětný.
Strategie S-T – v tomto případě si podnik musí bránit své silné, ukotvené postavení,
které vyplývá z jeho silných stránek, před hrozbami, které pro něj plynou z okolí.
Například, pokud vezmeme v úvahu všechny nepříznivé vývoje ekonomických
ukazatelů plynoucí z makrookolí podniku, těžko je podnik sám ovlivní, ale může se jim
bránit, a to tak, že bude kladen důraz na udržování dobrých obchodních vztahů se
stálými zákazníky a na aktivní navazování nových stálých obchodních vztahů. Jelikož
zmíněné makroekonomické ukazatele budou mít vliv především na výši zisku (při
negativní predikci, která vyplynula z PEST analýzy, může být očekáván i negativní
dopad na ziskovost podniku směrem dolů), se stálými zákazníky lze vyjednat ceny
přijatelnější, vyšší, tudíž i ziskovější. V případě, že by byly zjištěny příznivější
podmínky někde jinde na trhu, může se tam podnik přesunout.
Strategie W-T – zde bychom se měli zabývat tím, jaké strategické kroky je možno
podniknout, abychom zamezili hrozbám, které působí na slabé stránky. Tato strategie
ale bývá strategií úniku, protože je podnik slabý, převažují u něj slabé stránky nad
silnými a ještě k tomu na něj působí hrozby z okolí. Tato strategie v současné době
nevztahuje na analyzovaný podnik.
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3 NÁVRHOVÁ ČÁST
Návrhová část této diplomové práce je její stěžejní částí. Je zpracována na základě
provedených analýz a to PEST analýzy, konkurenční, interní a finanční analýzy, jejichž
výsledky jsou pak shrnuty pomocí SWOT analýzy, která je zdrojem pro navrhování
možných návrhů, změn a opatření. Cílem této kapitoly je tedy navrhnout praktické
návrhy na změny, které by mohly být analyzovaným podnikem realizovatelné a tak se
zapříčinit o rozvoj tohoto podniku.
3.1 Navrhované dílčí změny
 Zakoupení nové kancelářské techniky
 Převod právní formy podniku na společnost s ručením omezeným
 Založení internetových stránek
 Rozesílání emailů s nabídkou služeb potenciálním zákazníkům
 Obnovení značení TIR
 Snížení nákladů na část vozového parku
 Snížení nákladů na náhradní díly a servis
 Zakoupení zařízení GPS
 Návrhy na hodnocení, motivaci a systém přijímání nových
zaměstnanců
 Spolupráce s konkurenčními podniky, doporučení
 Pořízení další databanky pro získávání nakládek
 Nákup nového nákladního vozidla splňující emisní třídu V a výše
 Přeprava ADR zboží
 Přijmutí dalších dvou zaměstnanců
 Návrh na novou organizační strukturu
 Dotace, fondy, veletrhy, sdružení
 Zvýšení ceny dopravného na 1 kilometr
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3.1.1 Zakoupení nové kancelářské techniky
Podnik nemá skrze svoji jednoduchou organizační strukturu složitý informační systém,
což majiteli vyhovuje, ale je brzděn zastaralou kancelářskou technikou a jednotlivými
zastaralými verzemi jednotlivých programů, které využívá ke své podnikatelské
činnosti. Tento stav je nepochybně nutno napravit, zvláště, vezmeme-li v úvahu, že
hlavní činnost – zajišťování zakázek – je činěna prostřednictvím právě těchto
technologií a internetu.
Za stěžejní považuji nakoupit / aktualizovat:
 stolní počítač - Stávající je velice starý a pomalý, i když prošel opravou
a čištěním harddisku, jeho výkonnost už prostě nestačí, pro zabezpečení
plynulého chodu spojeného s internetovým připojením
 faxové zařízení - Stávající fax je také velmi starý a poruchový. Jelikož
se objednávky od odběratelů v této sféře podnikání posílají, řekněme
z 90% právě faxovým zařízením, musí být plně funkční. Pokud tato
podmínka bude zajištěna, bude docházet k eliminaci - za prvé,
zbytečných nákladů na vynucené telefonáty a za druhé - podnik se vyhne
„kritickým očím“ zákazníka.
 notebook – majitel podniku, který jezdí na schůzky se zákazníky,
potřebuje být on – line neustále, vezměme například v úvahu, že se ozve
zákazník, který bude chtít uskutečnit nakoupení služby od majitele,
avšak ten musí zjistit například kolik kilometrů je dlouhá dopravní trasa,
aby mohl určit či schválit cenu za přepravné.
 spediční databanka RaalTrans – tato databanka jádrem získávání
zakázek, na trhu se objevila její nová verze, tudíž je nezbytné program
aktualizovat, aby byl podnikatel v tomto směru na stejné úrovni jako
konkurence, která tuto databázi využívá.
 Windows office 2010 – podnik do dnes využívá verze Windows office
2003, což je již velmi zastaralá verze, která působí problémy při
komunikaci se zákazníky přes email. Dochází totiž k nekompatibilitě
souborů mezi oběma obchodními stranami, což přináší opět zbytečné
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telefonáty či emaily, plýtvání času a zákazníkovi také tyto komplikace
nemusí lichotit.
 zřízení elektronického podpisu – usnadní práci a ušetří čas, je vhodný
například pro podepisování různých certifikátů, dále v internetovém
bankovnictví, k podepsání různých listin na úřadech, které mají zřízeno
on – line vyřizování jednotlivých listin. Také bude lépe vypadat a
působit na zákazníka, pokud mu bude potvrzena objednávka přes e-mail.
 platební karta VISA – majitel se platebním kartám brání, preferuje
platby v hotovosti nebo přes účet, avšak podmínky ve Velké Británii,
kam jsou přepravovány náklady, jej nutí kartu si vyřídit. V současnosti je
v GB zaveden systém LEZ, který v určitých oblastech Anglie zpoplatnil
průjezd nákladních vozů, které splňují pouze emisní třídu III, což je
právě podnikatelův případ. Společnosti ale nelze poplatek za průjezd
uhradit jinak, než právě platební kartou.
Tab. 14: Roční náklady na nákupy a aktualizace kancelářského vybavení, Zdroj:
(Vlastní zpracování)
Stolní PC 25 000 Kč
Faxové zařízení 3 000 Kč
Notebook 12 000 Kč
Spediční databanka RaalTrans 12 672 Kč
Windows Office 2010 a přeinstalování PC 3000 Kč
Elektronický podpis 500 Kč
Platební karta VISA 0 Kč
Náklady celkem 56 172 Kč
3.1.2 Převod právní formy podniku na s.r.o.
Nyní je podnik fyzickou osobou podnikající na základě živnostenského oprávnění
nezapsaná v obchodním rejstříku, což má výhodu snad jen v tom, že je vedeno
jednoduché účetnictví, které je ovšem oproti podvojnému dosti nepřesné a že se nemusí
zveřejňovat účetní výkazy s výsledky hospodaření, v rámci konkurenčních informací.
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Proto navrhuji převod podniku na společnost s ručením omezeným. A to hlavně kvůli
zabezpečení majitele a vzbuzení větší důvěry zákazníků v podnik.
Výhody převodu právní formy společnosti na s.r.o. (34):
 nižší daňová zátěž – pokud bude společnost převedena na s.r.o. je zde
možnost ušetřit na daních, daňových odvodech.
 důvěryhodnost – na okolí a zákazníky společnost působí důvěryhodněji a
stabilněji, právě díky vkladu, kterým společnost ručí
 společnost ručí za své závazky celým svým majetkem, společníci však
jen do výše svého nesplaceného vkladu, proto se doporučuje splatit
vklady co nejdříve je to možné
 jménem společnosti může jednat více osob, pokud si to podnik přeje
 dostupnost dotací z fondů EU
 je možná změna společníků, vložených vkladů i jejich poměr, je snadný
také vstup nového společníka v případě potřeby podniku (více kapitálu,
lepší know-how, zainteresovanost klíčových pracovníků)
 popřípadě může být podnik prodán, a to bez rizik, na rozdíl od podnikání
fyzické osoby, ta totiž dále ručí za všechny nesplacené závazky ke dni
prodeji podniku. Pokud je tedy rozhodnuto o tom, že se společnost
prodá, může být ušetřeno na daních, totiž po 5 letech existence
společnosti s ručením omezeným není výnos z prodeje této společnosti
zatížen daní z příjmů.
Proces převodu právní formy:
Jelikož podnik Autodoprava Bastl využívá externě účetních služeb, využije těchto
služeb i v případě převodu právní formy podniku, jelikož tento poskytovatel je zároveň
také daňovým poradcem. Ti se na tuto problematiku specializují, tím se vyřeší hledání a
výběr ze specializovaných podniků, které tyto převodové procesy zajišťují, a nebude
muset být podstoupeno riziko, které by plynulo z neznalosti těchto specializovaných
podniků. Navíc se podnik nebude muset zabývat všemi potřebnými dokumenty, právě
daňový poradce toto učiní za něj. Plánované období pro přechod na s.r.o. by bylo ke 2.
lednu 2013, protože je převod v této době nejméně náročný z hlediska administrativního
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a i časového. To z toho důvodu, že ke konci roku probíhají v podnicích účetní závěrky
apod., čehož se dá využít, jelikož jsou tyto dokumenty k převodu potřebné.
Náklady na poradce, který změnu realizuje, jsou odhadnuty ve výši 30 000 Kč a vložení
základního kapitálu 200 000 Kč. Celkové roční náklady pak činí 230 000 Kč.
3.1.3 Založení internetových stránek
Hlavní oblastí marketingu, která podniku chybí, jsou internetové stránky. Zde by podnik
mohl získat alespoň menší výhodu oproti konkurenci, která nyní také podniká na
základě živnostenského oprávnění jako fyzická osoba. Jak vyplynulo z analýzy
konkurence, podniky, které mají tuto právní formu, příliš na své internetové stránky
nedbají, nebo je nemají založeny vůbec. Pokud vezmeme v úvahu, že podnik žije ve
světě „internetu“ a ostatní společnosti této možnosti využívají, bylo by nesmyslné se
nepřidat k většině.
Navrhuji, ze své zkušenosti, vytvoření stránek pouze informativních v kombinaci s
poptávkovým formulářem po přepravních službách, a to pro potenciální i známé
zákazníky podniku. Nebude třeba vytvářet žádné složité propojování například kvůli e-
shopu, jelikož se nejedná o podnik výrobní. Náklady by proto neměly být tak vysoké.
Pro založení těchto internetových stránek bych volila následný postup. Nejprve bych se
poradila s firemním IT specialistou, který sice tyto služby nezřizuje, ale mohl by v mít
oboru přehled a zkušenosti s touto problematikou, pokud by měl koho doporučit a učinil
tak, pak bych se na základě ceny a ukázek práce tohoto doporučeného specialisty
rozhodovala mezi dalšími poskytovateli těchto služeb, ale to už pomocí vyhledávání na
internetu.
Jak by stránky měly vypadat?
Představy majitele budou konzultovány s vybraným specialistou. Základně by však
mělo být splněno především:
 přehlednost – stránky, které jsou nepřehledné, nejsou pak ani příliš
úspěšné, vyhledávání informací pak zabírá prohlížejícímu mnoho času,
což vede k nespokojenosti až k hledání náhradního řešení
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 snadné vyhledání toho, co je potřeba zjistit – to samozřejmě úzce souvisí
s přehledností, ale i tak, pokud budou stránky přehledné, neznamená to,
že snadno najdeme, co potřebujeme, proto bude kladen důraz na
strukturu jednotlivých informací, které budou do tohoto systému
zadávány
 zvolení vhodných barev - zde bych jen uvedla, že bych se vyhnula
barvám, jako je červená, jenž působí agresivním dojmem, například
barva zelená působí uklidňujícím dojmem.
 jasně umístit název podniku – tak aby byl ihned viditelný, zřejmý a
zapamatovatelný pro návštěvníky stránek
 umístění fotografií - jak majitele, tak i řidičů a vozového parku – avšak
nejsou tím myšleny fotky jako od fotografa, které se pořizují na
občanský průkaz, dle mého názoru takovéto fotky působí spíše
negativním dojmem, pro dokreslení atmosféry rodinné společnosti
z mého pohledu nejsou vhodné. Mou představou je umístit fotky
z různých firemních akcí a večírků, které budou vykreslovat tu správnou
atmosféru a budou umístěny v horní části webové stránky, ne v záložce,
to z toho důvodu, aby byl text rozražen a stránky taky vypadaly lépe,
respektive lákavěji.
 vytvoření záložek:
 O nás
 Poskytované služby
 Partneři
 Vozový park
 Kontakty
 Poptávkový formulář
Výnosy z internetových stránek
Dopředně je velmi těžké určit, kolik nových zákazníků tento marketingový krok přinese
a v konečném důsledku jaký bude mít vliv na zisk. Proto se využívá kvalifikovaných
odhadů. Řekněme, že internetové stránky sice nejsou nástrojem, u kterého můžeme
očekávat okamžité působení přílivu zakázek a zákazníků, avšak můžeme očekávat jejich
86
přírůstek, i když velmi pozvolný. Odhadem by se jednalo o 2 zakázky měsíčně navíc.
Ovšem zakázky podniku jsou různorodé, záleží na tom, zda je zakázka celovozová,
dokládková, do jaké země a kolik kilometrů dlouhá, zda se jedná o přepravu zahraniční
či vnitrostátní. Díky těmto faktorům bylo nutno odhadnout již přímo výnosy navíc,
které by mohly být reálné v závislosti na vytvoření internetových stránek.
Kvalifikovaným odhadem je určena suma v průměru 3 000 Kč za měsíc. Roční částka
by pak činila 36 000 Kč.
Náklady na internetové stránky byly odhadnuty ve výši 15 000 Kč + správa stránek
1 000 Kč ročně, celkově tedy 16 000 Kč.
3.1.4 Rozesílání emailů s nabídkou služeb potenciálním zákazníkům
Pro rozesílání takovýchto nabídek bude třeba vytvořit vzorový email, ve kterém bude
nabídnuta nejen nabídka volných vozů, ale také zájem o navázání dlouhodobé
spolupráce. Podnik se bude prezentovat kvalitou poskytovaných služeb, svojí
dlouholetou existencí, finančním zdravím a také odkazy na reference od společností, se
kterými podnik úspěšně pracuje.
Tento marketingový prvek bude zajišťován tak, že budou posílány emaily různým
podnikům. Nejlepší však bude posílat tyto maily společnostem, které jsou svým
charakterem výrobní podniky. Totiž pokud by s takovýmto podnikem byla realizována
přepravní smlouva, cena za přepravné by se odvíjela ihned od zadavatele přepravy, čili
– eliminuje se tak snižování ceny díky tomu, že v řetězci získání zakázky nevystupuje
spediční firma, která si za zprostředkování udání přepravy nákladu účtuje provize. Na
tomto základě se pak dají vybudovat dobré odběratelsko-dodavatelské vztahy, založené
na důvěře a kvalitě, od čehož se odvíjí i lepší cena.
Doporučení, do kterých zemí emaily posílat vidím následovně. Jelikož podnik nejvíce
převáží náklady do Německa a Velké Británie, prioritně bych se zaměřila na podniky,
které potřebují vyvážet zboží právě do těchto oblastí, avšak ještě efektivnější bude
oslovování zákazníků tímto sdělením, kteří právě z těchto zemí potřebují přivézt
náklady do ČR a to proto, že podnik Autodoprava Bastl má silnější postavení v exportu
díky stálým zákazníkům, ale hůře se zajišťují importní zásilky, které brání jízdám na
prázdno.
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Další země, do kterých bych směřovala tyto emaily, by byla Východní Evropa,
konkrétně do zemí: Rusko, Bělorusko, Litva, Lotyšsko, Estonsko, Ukrajina. Dříve
podnik obsluhoval i tyto trhy, takže zkušenosti nechybí. Konkrétní podniky by byly
hledány na internetu a také konzultovány se stálými zákazníky v rámci doporučení,
koho oslovit.
Pro stanovení přínosů této marketingové aktivity je nutno opět vycházet
z profesionálních odhadů. Tak jako v případě zřízení internetových stránek byl zvolen
odhad sumy výnosů za měsíc, jelikož se jedná o stejnou problematiku určování
přírůstku těchto výnosů. Kvalifikovaným odhadem jsou výnosy ve výši 4 000 Kč za
měsíc. Roční částka by pak byla 48 000 Kč.
Lichotivé je to, že náklady na tento návrh jsou minimální, jelikož tuto činnost je majitel
schopen vykonávat sám. Měsíční náklady jsou stanoveny ve výši 200 Kč měsíčně, jedná
se tedy o roční částku 2 400 Kč.
3.1.5 Obnovení značení TIR (Transports Internationaux Rautiers)
Před zrušením celnic v rámci EU bylo pro autodopravce vhodné si toto označení
vozového parku vyřídit, není sice nezbytně nutné, ale usnadňuje přepravu. V případě, že
podnik disponuje označením TIR odpadají mu povinnosti platit celní kauce za
převážené zboží. Nyní se tedy značka TIR využívá při vjezdu do zemí, které nejsou
členy EU, takže pokud by Autodoprava Bastl získala lukrativní zakázky do těchto zemí,
například do Ruska, bylo by vhodné oprávnění TIR obnovit, jelikož v současné době má
prošlou platnost. Označení TIR abych ale obnovila pouze na jedno nákladní vozidlo, A
to ještě v případě, že by podnik získal stálé zakázky do zemí mimo EU, kde by bylo
označení TIR výhodné. To z toho důvodu, že ač jsou pořizovací náklady velmi nízké,
musí se platit kauce na pobočce ČESMAD BOHEMIA, která je ve výši 5000 USD, což
činí při přepočtu s použitím aktuálního kurzu 19,87 = 99 350 Kč, jde tedy o sumu,
kterou bude mít podnik u této společnosti vázánou jako ručení za převážené zboží, tato
částka je sice vratná, ale až za 24 měsíců po posledním průjezdu zemí, na kterou se
karnet TIR vztahuje. To znamená, že návrat částky by byl po nejpozději po 7 letech,
jelikož zřízení označení TIR má 5letou platnost.
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Náklady na zřízení jsou složeny z jednorázového poplatku, označení vozidel a fotografií
automobilu, tj. 1 000 Kč. Vázané peněžní prostředky ve formě kauce jsou ve výši
99 350 Kč
3.1.6 Snížení nákladů na část vozového parku
Jak jsem uvedla již v analytické části, podnik disponuje 6 nákladními vozy, v současné
době jsou zaměstnáni 3 zaměstnanci, tudíž v pravidelném provozu jsou jen 3 nákladní
vozy. Když vezmeme v úvahu, že auta zastarávají a čas jim odebírá hodnotu a i výkon,
pak by jedním z řešení bylo tyto 3 nákladní vozy odprodat, což ale majitel nechce,
jelikož jsou to auta, která by už neměla vysokou prodejní hodnotu a také proto, že by
mohla být využita jako náhradní vozidla, pokud by nastaly například technické
problémy či havárie nákladních vozů, které jsou v provozu.
Proto navrhuji dát 2 ze 3 nevyužívaných vozidel do depozita, což znamená, že za ně
podnikatel nebude muset platit silniční daň a zákonné pojištění, tím pádem si sníží
náklady, jelikož celková suma ušetřených nákladů je vyšší, než náklady na uložení vozu
do depozita. Zbylé auto, které také není v permanentním užívání, bych volila jako
záložní prostředek, pokud by se vyskytla zakázka navíc, aby nebylo nutné ji odmítat,
naopak, aby bylo možno vydělat.
Ušetřené náklady za jedno nákladní vozidlo by činily -7 200 za silniční daň a -14 000 za
zákonné pojištění, náklady na uložení do depozita činní 100 Kč, v případě, že by
podnikatel chtěl znovu auto vrátit do provozu, za vynětí z depozita je také účtována
částka 100 Kč. Celkové ušetřené náklady vypočítáme tedy jako rozdíl: (100 + 100) –
(7 200 + 14 000) = -21 000 Kč na jeden vůz, v případě, že do depozita budou uloženy
oba navrhované vozy částka činí – 42 000 Kč
3.1.7 Snížení nákladů na náhradní díly a servis
Podnikatel má možnost snižovat tyto náklady tím způsobem, že se prioritně zaměří na
poskytování servisu a nákupu náhradních dílů od neautorizovaných prodejců. Podnik
sice již neautorizovaných servisů využívá, ale neustále se vrací k autorizovaným
prodejcům IVECO a RENAULT, zde jsou ceny mnohem vyšší. Podnikatel uvádí, že
v neautorizovaných podnicích lze v závislosti na určitých druzích náhradních dílů a
poskytovaných služeb ušetřit v průměru 10 – 40%. Proto do výpočtu, kolik lze v tomto
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případě ušetřit, dosazuji 15%, a to proto, že je toto procento nižší než průměr, k čemuž
mne vede úvaha, že již podnikatel začal spolupracovat s neautorizovanými podniky,
avšak neustále preferuje podniky autorizované.
Úspora nákladů: výpočet vychází z číselného vyjádření nákladů na opravu a údržbu
vozidel a nákladů na náhradní díly z účetního výkazu, od kterého je odečten
procentuelní odhad možného snížení těchto nákladů. Pak tedy dostáváme: (164 560,6 +
374 114,5) = 538 675,1 a z toho ušetřených 15% = - 80 801,265.
3.1.8 Zakoupení zařízení GPS
Podnik využívá zařízení GPS, která jsou již velmi stará, vezmeme-li v úvahu rychlost
vývoje technologií. Byly podnikatelem pořízeny v době, kdy se objevily na trhu.
V dnešní době již tato zařízení začínají vypovídat svoji službu, i když mapy jsou
pravidelně aktualizovány. Díky GPS je možné vyhledávat i sídla podniků, kterým je
přepravované zboží určeno, což bývá leckdy problémem hledat pouze v mapách.
Odhadem tedy tato zařízení mohou šetřit minuty až hodiny času, kterého v některých
situacích není nazbyt.
Navrhuji tedy zakoupit 3 nové zařízení GPS do nákladních vozů, které jsou v současné
době v provozu a využít tohoto nákupu i jako motivačního stimulu pro zaměstnané
řidiče. Výběr konkrétního GPS zařízení bude záležet na funkčnosti, nikoliv placení
drahé značky. V dnešní době tato zařízení nejsou tak nákladnou položkou, ale i tak bych
volila zařízení s nižší nákupní cenou.
Náklady na pořízení dvou GPS: 2 300 Kč
3.1.9 Návrhy na hodnocení, motivaci a systém přijímání nových zaměstnanců
Je nezbytné starat se také o spokojenost zaměstnanců v řadách podniku. I když se jedná
o malý rodinný podnik, kde v současnosti pracují tři zaměstnanci, kteří jsou s podnikem
spojeni již několik let. Vypovídá to sice o tom, že jsou zaměstnanci spokojeni, zvláště
vezmeme-li v úvahu přátelské vztahy majitele a zaměstnanců. To ale neznamená, že by
se nedalo udělat více.
Neexistuje systém hodnocení, pokud se bavíme o hodnocení pracovního výkonu
(nikoliv finančním hodnocení). Je sice pravdou, že o vzniklých problémech obě strany
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dokážou komunikovat, avšak navrhla bych majiteli vyvíjet vlastní iniciativu, a to v tom
směru, že by se jednou měsíčně, či jednou za měsíc a půl sám majitel zeptal řidičů, co
jim vyhovuje a co nikoliv, co by chtěli zlepšit, popřípadě jaké mají návrhy a podobně,
také by se tento návrh přímo vztahoval k hodnocení jejich pracovního výkonu. Toto
doporučuji hodnotit v závislosti na schopnosti operativně řešit nenadálé situace, brát
v úvahu reference od zákazníků na řidiče, kde se uskutečňují nakládky, také zhodnotit
spotřebu PHM tzn., jakou vykazují průměrnou spotřebu litrů na sto kilometrů,
nehodovost, pokuty apod.
V závislosti na těchto faktorech by pak upravila finanční bonusy na konci roku, které
podnikatel zaměstnancům vyplácí, a zároveň bych tento systém osobního hodnocení
využila jako motivační prvek, protože zaměstnanci nemohou být motivováni tak, aby co
nejrychleji odjeli plánovanou trasu, to by pak vedlo je zvyšování spotřeby PHM a
překračování maximální dovolené rychlosti.
Přijímání zaměstnanců je doposud řešeno pouze osobním pohovorem, který není příliš
profesní. Je ale velkou zodpovědností přijmout řidiče, který bude řídit firemní vozidlo, a
to i v případě, že je pojištěno. Proto je mým návrhem vyžádat od zájemců o pracovní
místo Curriculum Vitae, kde budou uvedeny kontakty na osoby, které budou ochotny
poskytnout reference. Také bych upřednostnila ty uchazeče, kteří mají zkušenost
s mezinárodní přepravou a s alespoň minimální úrovní cizího jazyka, a to angličtiny a
němčiny, aby byl řidič schopen se v cizí zemi domluvit a rozumět tomu, co je od něj
požadováno a naopak.
Zavedla bych také testy profesních zkušeností, které by ukázaly, jak na tom daný
uchazeč je s vědomostmi, které by měl vědět, a také bych žádala vyplnění testu, který
by spočíval v odpovědích na otázky, které by se zabývaly krizovými situacemi, jenž
mohou nastat při výkonu povolání profesního řidiče.
Náklady jsou při tomto návrhu minimální, jelikož je tuto činnost majitel schopen
vykonávat sám, tak jako v případě rozesílání e-mailových nabídek služeb potenciálním
zákazníkům. Náklady jsou odhadnuty ve výši 100 Kč měsíčně, čili 1200 Kč ročně.
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3.1.10 Spolupráce s konkurenčními podniky, doporučení
Možností, jak získávat zakázky práce navíc, se jeví i možnost spolupráce
s konkurenčními podniky. A to hlavně s těmi, které majitel podniku zná, a které znají
jeho a apelovat tak na dobré jméno a tradici společnosti. Samozřejmě přichází v úvahu i
oslovení konkurentů, které podnik nezná, avšak ví, že se jedná o solidní společnosti.
Konkrétně by se jednalo o spolupráci, která by spočívala v jednoduché ústní domluvě a
vzájemném „dohazování“ transportních zakázek a to tak, že by si oba konkurenti
navzájem zadávali přepravy, které sami nejsou schopni odvézt v časovém intervalu,
který je požadován.
Pokud vezmeme na vědomí ještě fakt, že na trhu těžce budeme hledat konkurenta, který
má naprosto shodou specializaci na přepravy do různých zemí (tzn. většinou se takovéto
dopravní podniky specializují na země, do kterých mají pravidelné zakázky od stálých
zákazníků a ty preferují) a naprosto shodným vozovým parkem (co se týče velikosti
nákladu, který je možno na valník naložit), můžeme očekávat, že v zemích a rozměrech
a tonáži nákladů, ve kterých se jednotliví konkurenti při své specializaci budou lišit, by
mohly být příležitostí při této ústní úmluvě, jak doporučovat podnik zadavatelům
přeprav, a tak jej zviditelňovat s očekáváním přílivu odběru dopravních služeb.
U tohoto návrhu je opět těžké vyjádřit možné příbytky výnosů. Opět je na řadě
kvalifikovaný odhad, který byl zjištěn na základě komunikace s několika autodopravci.
Výše zakázek v číselném vyjádření za měsíc je 4 500 Kč. V ročním vyjádření se jedná o
částku 54 000 Kč.
Náklady budou nižších položek, tuto aktivitu je majitel podnik také schopen vykonávat
sám, proto odhaduji měsíční náklady na 500 Kč měsíčně, hlavně z důvodů telefonních
poplatků a občasným služebním cestám. Ročně je pak tato částka ve výši 6 000 Kč.
3.1.11 Pořízení další databanky pro získávání nakládek
TimoCom – jedná se o program, který zprostředkovává podobné služby jako
RaalTrans, ale přepravy jsou získávány na základě burzy nákladů TC Truck&Cargo®.
Prověřuje jednotlivé členy burzy, kteří se musejí registrovat, což obsahuje prověřování
různých podnikových podkladů, a vůbec existenci podniku, to tedy zajišťuje
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spolehlivost takovýchto obchodních partnerů, eliminuje neplatiče, a také nabízí službu
vymáhání pohledávek.
Tato databáze je velice široká a známá, proto ji využívají mnohé společnosti a to i ty,
které jsou zákazníky analyzovaného podniku. Proto by zde mohl být prostor pro získání
nových klientů, a také způsob jak být více na očích stálým zákazníkům. Výhodné je, že
TimoCom nabízí možnost stažení 4týdenní zkušební verze tohoto programu, v případě,
že podnik bude chtít využívat tento program, bude muset platit měsíční poplatek.
Oficiální server Timocom uvádí fakta, které mají vzestupný průběh, proto jsou pro
představu uvedena níže (74):
 denně je zdáno 300 000 aktuálních nabídek nákladů a volných vozů
 využívá 85000 uživatelů ze 44 evropských zemí
 4týdení nezávazné a bezplatné testování
 péče o zákazníka v celé Evropě v mateřském jazyce
 zajišťuje platformu pro evropská výběrová řízení na dopravu TC eBid®,
která usnadňuje dlouhodobé obchodní vztahy mezi podniky a dodavateli
služeb oblasti dílčích a i kompletních nákladů
 členům Service Club – ČESMAD Bohemia je poskytnuta sleva ve výši
50% na připojovací poplatek, který činí 150 Euro
 Získání bonusu 50 Euro při doporučení a registraci dalšího klienta pro
Timocom, poté co uhradí připojovací poplatek.
Náklady v tomto případě určíme jednoduše, pokud víme, kolik činí připojovací poplatek
(v tomto případě snížen o 50%, jelikož je podnik členem Service Club ČESMAD
BOHEMIA) a pravidelný měsíční poplatek za využívání tohoto programu. S výnosy je
to opět komplikovanější. Kdybychom chtěli přesná čísla, mohli bychom je s určitostí
říci až za určitou dobu po implementaci tohoto programu do podnikového informačního
systému, proto opět musíme vycházet z odborných odhadů podniků, který tento
program využívají. Výnosy jsou odborným odhadem těch, kteří TimoCom užívají
stanoveny na 10 000 Kč na měsíc. Potom tedy roční částka vychází na 120 000 Kč.
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Náklady: 75 Euro jednorázový připojovací poplatek + měsíční paušál 129,90 Euro, což
je ročně 129,90 x 12 = 1558, 8 Euro + 75 Euro. Při přepočtu na českou měnu při kurzu
25,515 činí tyto náklady 41 686, 4Kč za rok
3.1.12 Nákup nového nákladního vozidla splňující emisní třídu V a výše
V současné době disponuje užitnými vozy, které splňují pouze emisní třídu III. Podnik
transportuje zásilky pravidelně do Velké Británie, kde je již tento technický stav vozidel
nevyhovující. Ve Velké Británii je totiž na určitých úsecích zaveden systém LEZ (Low
Emission Zone), který dovoluje od února 2012 průjezd vozidel těmito úseky bezplatně
pouze vozidlům, které jsou nejméně v emisní třídě IV. Průjezd je tedy možný, avšak
musí být placen, tyto částky však nejsou zanedbatelné, jedná se o 200 liber za den.
Výhodou při pořízení nákladního automobilu v emisní třídě V a výše je to, že jsou
placeny nižší částky za mýtné, tudíž by se na toto vozidlo krátily náklady na 1km, a to o
hodnoty, které jsou uvedeny v tabulce 7, v tom případě můžeme očekávat vyšší výnos
z jednoho kilometru při stejné ceně, a pak také i rychlejší splacení zakoupeného vozidla
(budeme-li předpokládat nezměněnou tržní situaci).
Po konzultaci s majitelem, jaké nákladní vozidlo by ke koupi připadalo v úvahu, bylo
značeno: IVECO Erocargo
Náklady na pořízení činí 1 250 000 Kč
Doba splacení (návratnost investice): výpočet vychází z výše zisku za rok 2011, který
vydělá jeden nákladní automobil. Pak bude výpočet vypadat následovně: Zisk 1 630 658
/ 3 nákladní automobily, což je počet automobilů v provozu za rok 2011 = 543 552,6
Kč, k tomuto zisku lze přičíst úspory za snížené sazby mýta, které jsou ve výši 40 000
Kč, pokud je počítáno s ušetřením 1 Kč na kilometr při odhadu 40 000 kilometrů, který
vyjadřuje, kolik kilometrů je najeto ročně po vnitru - na zahraniční země, kam podnik
jezdí, se mýtné nevztahuje. Pak tedy zisk tohoto automobilu je 583 552,6 Kč. Pokud
tedy víme, že náklady, respektive pořizovací cena nového nákladního automobilu je
1 250 000 Kč, očekávaná návratnost investice je 2,14 let.
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3.1.13 Přeprava ADR zboží
Jak bylo zodpovězeno při interwiev, které je zařazeno v přílohách, s majitelem podniku,
je možné začít se specializovat i na přepravu zboží, které je značeno ADR, což je
označení pro zboží nebezpečné, kam se řadí chemikálie, výbušniny a jiné hořlavé látky,
plyny, věci či kapaliny.
Rozhodnutí, které mne vede k realizaci tohoto návrhu je podmíněno tím, že sám majitel
ví, že náklady ADR nejdou tak velmi rychle na odbyt, jako přepravy obyčejného zboží,
což je potvrzeno faktem, že i v databance RaalTrans toto zboží zůstává v nabídce déle,
než je prodáno. Z toho vyplývá, že ne tak velké procento autodopravců převáží právě
toto nebezpečné zboží. Navíc, cena za kilometr je v případě ADR pro přepravce
příznivější, je to jakýsi „příplatek“ za podstoupené riziko.
V souvislosti převozem ADR je ale nutné dodatečné vybavení nákladního vozidla
(například základní typ vaku ADR, který obsahuje ochranné pomůcky, připevnění
označení na nákladní automobil, aby bylo například při havárii ihned jasné, co za
nebezpečné zboží je převáženo a podobně)
Výnosy by kvalifikovaným odhadem mohly pokrýt měsíční vytížení celého nákladního
vozu. Tudíž by to znamenalo využití vozidla, které má majitel ve vozovém parku,
konkrétně by se jednalo o to, které je záložní a není v depozitu (i když to by se
v případě potřeby dalo jednoduše převést zpět do provozu), to by mělo za následek
zaměstnání dalšího řidiče. O tom ale bude pojednáno až v návrhu organizační struktury.
Náklady na vybavení vozidla pro převoz nebezpečných látek po silnici jsou odhadnuty
ve výši 10 000 – 15 000 Kč v závislosti na typu přepravovaného ADR. Proto z tohoto
cenového rozpětí bude vytvořen cenový průměr pro realizaci dalších výpočtů. K této
sumě pak musíme připočítat ještě každoroční povinné školení řidičů, které činí u
ČESMAD BOHEMIA 3 200Kč.
Jednorázové náklady na výbavu ADR: 12 500 Kč. Roční náklady na školení
zaměstnance činí 3 200 Kč na vstupní školení a 2 000 Kč obnovovací školení po
jednom roku. Celkem jde o částku: (12 500 + 3 200) = 15 700 Kč
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Pokud počítáme výnosy z tohoto návrhu, bereme v potaz, že dojde k vytížení dalšího
nákladního vozu, které podnik v současnosti nevyužívá, pak roční výnosy tohoto
automobilu budou vypočítány z dílčího výpočtu zisku na jeden automobil, co ž činí
543 552,6 Kč, k čemuž bude připočten zisk, plynoucí z vyšší ceny za kilometr při
přepravě ADR, ten by činil 75 000 Kč, pokud počítáme s průměrným zvýšením ceny na
kilometr o 0,75 Kč a průměrných odjetých kilometrech nákladního vozu 100 000 Km
ročně. Pak celkový zisk bude 618 552,6 Kč.
3.1.14 Přijmutí dalších dvou zaměstnanců
Předně bych navrhovala přijmout obchodního pracovníka, který by sice byl na výši
mzdy náročnější než řidič nákladního vozu, avšak pro podnik by měl mnohem větší
přínos. Myšlenkou je, aby pracovní náplň tohoto zaměstnance byla:
 obchodní styk se stálými zákazníky v rámci ČR
 vyhledávání nových zákazníků, kteří sídlí v ČR
 vyhledávání nových zákazníků, kteří sídlí v zahraničí, hlavně v Německu
a Velké Británii
Tento pracovník by tedy měl v popisu práce posilovat vztahy se stálými zákazníky a
především vyhledávat zákazníky nové prostřednictvím osobních schůzek, nabízet
služby podniku a uzavírat nové dodavatelsko-odběratelské vztahy. Hlavní prioritou by
bylo nalézt obchodní vztahy se společnostmi, které potřebují zajistit přepravu ze
zahraničí do ČR. Jak už bylo řečeno, podnik je silnější v rámci exportních zásilek, proto
by bylo vhodné posílit i stránku importní.
Podniky by si pracovník tipoval sám, a vybrané by pak konzultoval s majitelem.
Takticky by se hledaly společnosti z okruhu kolem míst, kam podnik pravidelně vyváží
zboží. Pokud by byl pracovník úspěšný a byly pokryty náklady na jeho mzdu,
pokračovalo by se tak i nadále s rozšířením míst, kde by byli oslovování potenciální
zákazníci a to i v rámci zemí, aby bylo možno proniknout na nové trhy.
Požadavky na kvalifikaci, schopnosti a dovednosti jsou následující:
 minimálně středoškolské vzdělání
 plynulá angličtina minimálně, vítána i plynulá němčina
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 příjemné vystupování
 vhodně prezentovat zastupovaný podnik
 komunikační dovednosti a schopnosti
Řekněme, že v tomto návrhu bychom počítali zatím se zaměstnáním tohoto pracovníka
na 3 měsíce. Podle jeho výsledků a přínosů pro podnik by se zvažovalo o prodloužení
pracovní smlouvy.
Přijmutí tohoto pracovníka vyžaduje buďto přidělení firemního osobního automobilu
(podnik v současnosti disponuje 2 osobními automobily, neměl by to tedy být problém)
nebo je možnost, že pracovník bude chtít jezdit autem svým a bude mu propláceno
jízdné, pak budou muset být propláceny výlohy na ubytování a podobně, mzda by byla
zvolena na základě získaných zakázek.
Náklady na obchodního pracovníka: 45 000 Kč na měsíc x 3 měsíce = 135 000 Kč
Přijmutí dalšího profesního řidiče
Z navržených změn a návrhů vyplývá, že bude nutné přijmout ještě jednoho profesního
řidiče nákladního vozu, což je způsobeno možným převážením ADR zboží, podle
odborných odhadů by totiž tento návrh mohl vést k měsíčnímu vytížení dalšího
nákladního vozu. To znamená, že musíme počítat s dalšími náklady na mzdu dalšího
zaměstnance.
Průměrné náklady na jednoho řidiče jsou počítány z ročních mezd roku 2011, jelikož se
do mezd v účetnictví nezapočítávají náklady na stravné (diety) musí být ke mzdám
připočteny, až poté je možno vypočítat průměrné náklady na jednoho řidiče. Výpočet je
následující: (647 032 + 571 609) / 3 řidiči = 406 213,7 Kč na jednoho řidiče/rok
3.1.15 Návrh na novou organizační strukturu
Ze všech doposud uvedených návrhů plyne, že bude muset být pozměněna i organizační
struktura podniku. Změny si vyžádaly přijmutí obchodního pracovníka a jednoho řidiče
navíc. Novou organizační strukturu popisuje obrázek č. 3.
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Obr. 3: Nová organizační struktura podniku, Zdroj: (vlastní zpracování)
3.1.16 Čerpání dotací, fondů, účast na veletrzích, ve sdruženích
Podnik by měl sledovat všechny možné příležitosti, jak dotovat své podnikání, které
fondy a dotace (ať už z EU nebo ze státních fondů a dotací) je možné aktuálně využít.
Další možností je účastnit se různých veletrhů, stát se členem sdružení a klastrů
dopravců, které nabízejí možnost získat informace o novinkách a přehledu na
dopravním trhu, také se tímto způsobem propagovat a získat nové zákazníky. Fondem,
ze kterého lze čerpat je Operační program Podnikání a inovace (OPPI), nejvýznamnější
dopravní veletrhy jsou TRANSPORT A LOGISTIKA (BVV, Brno) a FOR LIGISTIC
(PVA EXPO, Praha). Dále se podnik může připojit do klastru dopravců či dostávat
užitečné informace příklad od agentury ChechInvest
3.1.17 Zvýšení ceny dopravného na 1 kilometr
Podniky v rámci své cenové politiky využívají zvyšování cen svých produktů, pokud je
to možné, avšak tento konkrétní podnik se nenachází v situaci, kdy by si mohl toto
opatření dovolit, a to díky velmi vysoké konkurenci v oboru, a také kvůli rozmachu
přeprav dodávkovými vozy, které si mohou účtovat nižší ceny díky nižší spotřebě PHM.
Tuto variantu jsem tedy zavrhla. Nebrala bych v úvahu ani opačnou možnost, a to
snížení ceny při očekávání přílivu zakázek. Pokud víme, že je zřetelný převis nabídky
dopravních služeb nad jejich poptávkou, nemůžeme očekávat, že zákazníci přibudou.
Také musíme kalkulovat s faktem, že pokud by ceny byly sníženy (v dnešní době jsou
ŘEDITEL
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ale ceny mnohem nižší, než před krizí) musíme počítat s tím, že v případě potřeby by se
podnik velmi těžko vracel na ceny původní.
Z tohoto odůvodnění navrhuji hýbat s cenou pouze při zakládání obchodního vztahu
s potenciálním stálým zákazníkem. V této situaci se cena jistě bude vyjednávat snadněji,
než při hledání zakázky přes dopravní databanky nabídek nákladů. V případě, že by se
uzavíral smluvně takovýto vztah, ceny budou příznivější z toho důvodu, že zákazník
bude ochoten platit více za stálého a spolehlivého partnera, nežli za náhodné zadávání
přeprav jako je tomu právě v případě dopravních databank.
3.2 Bodové hodnocení navrhovaných změn
Jednotlivé změny jsou bodovány dle tří kritérií, a to technologického, ekonomického a
dle dopadu na podnik. Škála byla zvolena od 0-5 bodů, kdy 5 vyjadřuje nejvyšší
hodnotu, logicky pak 0 hodnotu nejnižší. Na základě tohoto hodnocení jsou sestaveny
varianty změn.
Tab. 15: Bodové ohodnocení změn, Zdroj: (Vlastní zpracování)
ZMĚNA Technologická
proveditelnost
Ekonomická
náročnost
Dopad na
podnik
Celkové
hodnocení
Nákup nového nákladního
vozidla splňující emisní třídu
V a výše
1 5 5 11
Přijmutí dalších dvou
zaměstnanců
2 5 4 11
Přeprava ADR zboží 2 2 5 9
Pořízení další databanky pro
získávání nakládek
2 3 4 9
Převod na s.r.o. 2 4 2 8
Zakoupení nové kancelářské
techniky
1 3 4 8
Obnovení značení TIR 2 3 2 7
Zvýšení ceny dopravného na 1
Km
0 2 5 7
Snížení nákladů na náhradní
díly a servis
2 0 3 5
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Spolupráce s konkurenčními
podniky, doporučení
1 0 4 5
Snížení nákladů na část
vozového parku – uložení do
depozita
1 1 2 4
Zakoupení zařízení GPS 1 1 2 4
Založení internetových
stránek
2 1 1 4
Návrhy na hodnocení,
motivaci a systém přijímání
nových zaměstnanců
1 0 3 4
Rozesílání emailů s nabídkou
služeb potenciálním
zákazníkům
1 0 2 3
Dotace, fondy, veletrhy,
sdružení
1 0 1 2
3.3 Varianty změn
Návrhy změn byly konzultovány s majitelem, kvůli jejich proveditelnosti, proveditelné
jsou tedy všechny, a to jak z hlediska finančního, tak i z hlediska poměrně snadné
realizace v čase. Podnikatel tedy v praxi může provést všechny změny, ale také nemusí,
nebo může změny zavádět postupně, bez ohledu na to, jaký je v této práci uveden
časový plán. Proto jsou sestaveny různé varianty změn.
Z celkového bodového hodnocení vychází změny, které mají největší působení na
podnik, výčtově se jedná o:
 Nákup nového nákladního vozidla splňující emisní třídu V a výše
 Přijmutí dalších dvou zaměstnanců
 Přeprava ADR zboží
 Pořízení další databanky pro získávání nakládek
 Převod právní formy podniku na společnost s ručením omezeným
 Zakoupení nové kancelářské techniky
Tyto změny jsou nákladné (vyjma zařízení výbavy automobilu pro možný převoz ADR
zboží). V této skupině se ale hlavně jedná o změny, které budou mít největší výstup, je
tedy možno pomocí nich vydělat nejvíce finančních prostředků, avšak nesou sebou
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největší riziko. Další varianty jsou členěny již podle zátěže po finanční stránce, aby byl
pro majitele podniku vytvořen přehled a možnost výběru.
Změny s nízkými náklady:
 Rozesílání emailů s nabídkou služeb potenciálním zákazníkům
 Návrhy na hodnocení, motivaci a systém přijímání nových zaměstnanců
 Spolupráce s konkurenčními podniky, doporučení
 Snížení nákladů na náhradní díly a servis
 Založení internetových stránek
 Snížení nákladů na část vozového parku – uložení do depozita
 Zakoupení zařízení GPS
U těchto změn lze počítat s poměrně rychlou dobrou splacení investice, jelikož se jedná
o kategoricky nižší částky nákladů. Ve většině případů se jedná změny, které působí na
podporu prodeje služeb podniku, proto bych nesnižovala jejich význam.
Změny se středně vysokými náklady:
 Zakoupení nové kancelářské techniky
 Obnovení značení TIR
 Pořízení další databanky pro získávání nakládek
 Přeprava ADR zboží
Kromě návrhu na obnovení značení TIR, které doporučuji realizovat až v případě, že
podnik bude mít nasmlouvány zakázky, při kterých bude označení TIR využito,
hodnotím zbývající 3 návrhy za velmi důležité pro fungování podnikových procesů a
k možnosti vyššího zisku z jednoho nákladního automobilu, díky přepravě ADR zboží.
Ač jsou tyto změny z mého pohledu tolik důležité, jejich náklady nejsou tak vysoké,
proto doba návratnosti těchto investic by také neměla být nikterak dlouhá.
Změny s vysokými náklady:
 Nákup nového nákladního vozidla splňující emisní třídu V a výše
 Přijmutí dalších dvou zaměstnanců
 Převod právní formy podniku na společnost s ručením omezeným
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V tomto případě lze konstatovat to samé tvrzení, jako je tomu v případě variant změn se
středně vysokými náklady, co se ale týče návratnosti finančních prostředků do těchto
změn vložených, nákup nákladního vozu bude tou položkou, která bude mít nejdelší
dobu splacení, jelikož se také jedná o nejnáročnější investici.
3.4 Celkové roční náklady a výnosy vybraných navrhovaných změn
pro pětileté období
Náklady vycházejí z pořizovacích cen a měsíčních plateb, které vyžadují odvození
nákladů, v dalších letech jsem se rozhodla uvést náklady i výnosy jako konstantní,
v porovnání s 1. rokem, oproštěné o jednorázové náklady v tom roce. Jsem si vědoma
toho, že se trh a ceny vyvíjí, avšak nelze přesně určit, zda bude docházet v následujících
letech ke zlepšení či zhoršení různých faktorů ovlivňujících toto podnikatelské
prostředí. Do nákladů a výnosů jsem se rozhodla zahrnout pouze ty změny, které bych
realizovala – což jsou skoro všechny. Nezapočítala jsem náklady na obnovení značení
TIR a to z toho důvodu, že podnik zatím nemá nasmlouvané zakázky do zemí, ve
kterých lze toto označení využít, dokud tomu tak nebude, je zbytečné platit kauci téměř
100 000 Kč. Nebo také návrh na zvýšení ceny přepravného na 1 Km, to z toho důvodu,
že toto zvýšení možné pouze za předpokladu sjednání stálých smluvních vztahů a lze
jen těžce odhadovat, jak by se tato změna vyvíjela.
Tab. 16: Celkové roční náklady vybraných navrhovaných změn na 5 let, Zdroj: (Vlastní
zpracování)
NÁKLADY Rok 2013 Rok 2014 Rok 2015 Rok 2016 Rok 2017
Kancelářská technika 56 172 14 672 14 672 14 672 14 672
Převod na s.r.o. 230 000 0 0 0 0
Internetové stránky 16 000 1 000 1 000 1 000 1 000
Rozesílání emailů s nabídkou
služeb potenciálním
zákazníkům
2 400 2 400 2 400 2 400 2 400
Snížení nákladů- uložení části
vozového parku do depozita
- 42 000 - 42 000 - 42 000 - 42 000 - 42 000
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Snížení nákladů na opravu a
údržbu vozového parku
- 80 801, 3 - 80 801,
3
- 80 801,
3
- 80 801,
3
- 80 801,
3
Pořízení GPS 2 300 0 0 0 0
Hodnocení, motivace,
přijímání nových zaměstnanců
1 200 1 200 1 200 1 200 1 200
Spolupráce s konkurenčními
podniky, doporučení
6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Nová spediční databanka 41 686,4 3 314,4 3 314,4 3 314,4 3 314,4
Nákup nákladního vozu
splňující emisní tř. V a výše
1 250 000 0 0 0 0
Přeprava ADR zboží 15 700 2 000 2 000 2 000 2 000
Přijetí dvou zaměstnanců 541 213,7 406 213,7 406 213,7 406 213,7 406 213,7
NÁKLADY CELKEM: 2 023 870,8 313 998,8 313 998,8 313 998,8 313 998,8
Tab. 17: Celkové roční výnosy vybraných navrhovaných změn na 5 let, Zdroj: (Vlastní
zpracování)
VÝNOSY Rok 2013 Rok 2014 Rok 2015 Rok 2016 Rok 2017
Internetové stránky 36 000 36 000 36 000 36 000 36 000
Rozesílání nabídky
služeb e-mailem
48 000 48 000 48 000 48 000 48 000
Spolupráce
s konkurenčními
podniky
54 000 54 000 54 000 54 000 54 000
Nová spediční
databanka TimoCom
120 000 120 000 120 000 120 000 120 000
Výdělek nákladního
vozu splňující emisní tř.
V a výše
583 552,6 583 552,6 583 552,6 583 552,6 583 552,6
Přeprava ADR zboží 618 552,6 618 552,6 618 552,6 618 552,6 618 552,6
VÝNOSY CELKEM: 1 460 105,2 1 460 105,2 1 460 105,2 1 460 105,2 1 460 105,2
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Tab. 18: Rozdíl celkových nákladů a výnosů změn v jednotlivých letech, Zdroj: (Vlastní
zpracování)
ROK 2013 2014 2015 2016 2017
VÝNOSY 1 460 105,2 1 460 105,2 1 460 105,2 1 460 105,2 1 460 105,2
NÁKLADY 2 023 870,8 313 998,8 313 998,8 313 998,8 313 998,8
ROZDÍL - 563 765,6 1 146 106,4 1 146 106,4 1 146 106,4 1 146 106,4
Z výsledků je patrné, že zavedené změny by byly v mínusu v 1. roce, to znamená
v roce, kdy byly změny implementovány do podniku. Od 2. roku můžeme sledovat, že
navrhnuté změny jsou v kladných číslech, tedy díky nim podnik může inkasovat zisk.
3.5 Výpočet čisté současné hodnoty ČSH
Jelikož navrhované změny budou financovány pouze z vlastních zdrojů za procento
úrokové míry je zvoleno 10%, to by byla hodnota, kterou by podnikatel požadoval,
kdyby někomu půjčoval svůj kapitál.
ČSH = - 563 765,6 / (1 + 0,10)1 + 1 146 196,4 / (1 + 0,10)2 + 1 146 196,4 / (1 + 0,10)3 +
1 146 196,4 / (1 + 0,10)4 + 1 146 196,4 / (1 + 0,10)5 = - 512 514, 1818 + 947 269,7521
+ 861 154,3201 + 728 867,5637 + 711 697, 7852 = 2 736 475,239 Kč
ČSH říká, že projekt je přijatelný, pokud zabezpečí minimální požadovaný výnos, tzn.,
že ČSH musí být větší nebo rovna nule. Výsledek ČSH je 2 736 475, 239 Kč, čili
ukazuje výnos, který je získán realizací projektu nad požadovanou míru výnosnosti.
3.6 Analýza rizik
Z tabulky 19 vyplývají rizika, která mohou projekt navrhovaných změn ovlivňovat, je
hodnocena pravděpodobnost výskytu těchto rizik a následně jejich dopad na projekt.
Výstupem je pak návrh na řešení či eliminaci jednotlivých rizik.
Tab. 19: Rizika projektu, Zdroj: (Vlastní zpracování)
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RIZIKO
Pravděpodob
nost výskytu
Dopad na
projekt Řešení / eliminace
Zvýšení ceny PHM Vysoká Vysoký Příplatek k ceně za 1 Km
Úbytek stálých
zákazníků
Nízká Vysoký Hledání nových zákazníků
Nedostatek
kvalifikovaných řidičů
Nízká Nízký Stanovení požadavků na
pracovní pozici, testy
profesních zkušeností
Dlouhodobá pracovní
neschopnost majitele
Nízká Vysoký Jedná se o rodinný podnik,
tím je zajištěn dlouhodobý
zástup majitele
Nižší ceny přeprav Střední Vysoký Preference stálých zákazníků,
jenž poskytují lepší ceny
Přírodní katastrofa Nízká Vysoký Zajistit příslušné pojištění
Nehody vozů Nízká Střední Dbát na zaměstnávání a
příjem kvalifikovaných a
odpovědných řidičů
Nestihnutí odjetí
přepravy
v požadovaném
časovém horizontu
Nízká Nízký Řádné plánování trasy,
hledání případných alternativ
Vyšší vyjednávací
schopnost zákazníků o
ceně
Velká Střední Realizovat pouze zakázky,
které nesou požadovanou míru
zisku na kilometr, nejezdit
přepravy pod cenou
Nedostatečná poptávka
po dopravních službách
Velká Velký Zkvalitňování osobních
vztahů mezi stálými i
občasnými zákazníky,
poskytování kvalitních služeb
Technický stav vozidel Střední Nízký Průběžné sledování
technického stavu vozového
parku, včasné opravy a
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servisní prohlídky
Dlouhé doby splatnosti
pohledávek, pohledávky
po splatnosti
Vysoká Střední Včasná kontrola skrze
účetnictví, sledování termínů
plnění, telefonické vymáhání
Přeprava ADR Nízká Nízký Pravidelné školení, kontrola
povinné výbavy při převozu
ADR nákladů, pojištění
3.7 Časový harmonogram implementace navrhovaných změn
Změny jsem se rozhodla uvést v účinnost v roce 2013. Harmonogram je rozlišen na
změny, které jsou jednorázového typu, a na změny s kontinuálním průběhem. Nákup
nákladního vozu, respektive proces celého nákupu bude trvat nejdéle, a to díky tomu, že
se musí zadat objednávka na požadovaný vůz, která jde teprve do výroby. Proto bych
objednávku zadala již v říjnu 2012, aby k investici došlo ihned na začátku roku 2013,
aby bylo možné co nejdříve začít nové auto využívat. Tato myšlenka platí i pro převod
právní formy podniku na s.r.o., pak tedy v tabulkovém znázornění časového
harmonogramu budou tyto dvě změny začínat v roce 2012 a končit v lednu 2013,
protože až v tomto termínu dojde k faktické realizaci investice do těchto změn. Pro
jasnou představu je uvedena tabulka 21.
Tab. 20: Časové vyjádření implementace jednotlivých změn, Zdroj: (Vlastní
zpracování)
ZMĚNA Časová náročnost zavedení změn
1, Nákup nového nákladního vozidla splňující
emisní třídu V a výše
3 měsíce
2, Přijmutí dalších dvou zaměstnanců 1 měsíc
3, Vybavení vozu pro přepravu ADR zboží 14 dní
4, Pořízení další databanky pro získávání nakládek 5 dní
5, Převod na s.r.o. 3 týdny
6, Zakoupení nové kancelářské techniky 10 dní
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7, Snížení nákladů na náhradní díly a servis Neustále
8, Spolupráce s konkurenčními podniky,
Doporučení
Neustále
9, Snížení nákladů na část vozového parku –
uložení do depozita
Neustále
10, Zakoupení zařízení GPS 3 dny
11, Založení internetových stránek 3 týdny
12, Návrhy na hodnocení, motivaci a systém
přijímání nových zaměstnanců
Neustále
13, Rozesílání emailů s nabídkou služeb
potenciálním zákazníkům
Neustále
Tab. 21: Časový harmonogram jednotlivých změn, Zdroj: (Vlastní zpracování)
ZMĚNA Započetí činnosti Ukončení činnosti
1, Nákup nového nákladního vozidla splňující
emisní třídu V a výše
1. 10. 2012 5. 1. 2013
2, Přijmutí dalších dvou zaměstnanců 1. 12. 2012 2. 1. 2013
3, Vybavení vozu pro přepravu ADR zboží 2. 1. 2013 16. 1. 2013
4, Pořízení další databanky pro získávání
Nakládek
2. 1. 2013 6. 1. 2013
5, Převod na s.r.o. 7. 12. 1012 2. 1. 2013
6, Zakoupení nové kancelářské techniky 2.1 2013 12. 1 2013
7, Snížení nákladů na náhradní díly a servis 2. 1. 2013 Kontinuální průběh
8, Spolupráce s konkurenčními podniky,
Doporučení
2.1 2013 Kontinuální průběh
9, Snížení nákladů na část vozového parku –
uložení do depozita
2. 1. 2013 Kontinuální průběh
10, Zakoupení zařízení GPS 2.1 2013 5. 1 2013
11, Založení internetových stránek 20. 12. 2012 10. 1. 2013
12, Návrhy na hodnocení, motivaci a systém
přijímání nových zaměstnanců
25. 1. 2013 Kontinuální průběh
13, Rozesílání emailů s nabídkou služeb
potenciálním zákazníkům
2. 1. 2013 Kontinuální průběh
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Shrnutí:
V návrhové části se zabývám implementací možných změn, jejichž navrhnutí bylo
konzultováno s majitelem podniku. Pro podnik jsou z finančního hlediska realizovatelné
všechny, avšak pro potřeby majitele jsou zpracovány varianty změn, ze kterých má
možnost výběru. Stěžejní částí bylo zpracování nákladů těchto návrhů a jejich možných
budoucích výnosů, které jsou pak finančně zhodnoceny pomocí výpočtu čisté současné
hodnoty, a také je z podnikových podkladů stanovena cena bodu zvratu na 1 kilometr,
které udává minimální možnou cenu, aby přepravy nebyly ztrátové. Tato finanční
stránka byla konzultována jak s majitelem podniku, tak i se specialisty ve svém oboru,
například co se týče převodu právní normy, marketingových návrhů a podobně. Na
základě těchto konzultací a interních podnikových materiálů pak mohly být stanoveny
odborné odhady, ze kterých finanční hodnocení vychází.
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ZÁVĚR
Podnikatelský plán je nedílnou součástí každého podnikání. Proto bylo mou snahou
načerpat všechny důležité informace o této problematice, na základě kterých pak byly
navrženy možné cesty vedoucí ke zlepšení v již existujícím podniku. Práce pro mne
byla inspirací, jelikož byla zpracována na rodinný podnik, tudíž hlavně z tohoto důvodu
věřím v možnou realizaci a následně v úspěšnost mých návrhů.
První část práce pojednává v teoretické rovině o tom, jak postupovat při sestavování
podnikatelského záměru. Je tedy popsáno, co to ten podnikatelský plán vůbec je, jaká je
jeho struktura a důležité body, náležitosti. Z tohoto zpracování, podloženém literárními
prameny a mými poznatky, pak vychází část druhá, analytická. V této části jsou
zpracovány všechny důležité analýzy, které podnik nějakým způsobem ovlivňují. Jejich
výsledky jsou pak shrnuty výčtově ve SWOT analýze, která je základním kamenem pro
stanovování možných návrhů, protože jen ty návrhy, které korespondují s výsledky
interní analýzy a s výsledky analýz okolí podniku, mohou být úspěšné.
Provedená analýza trhu ukázala, že v současné době nejsou příliš příznivé podmínky
pro podnikání v silniční dopravě, ty můžeme přisuzovat doznívajícím následkům
hospodářské krize, což ještě podporuje velmi silná míra konkurence, a tím pádem silná
vyjednávací schopnost zákazníků. Stěžejní tedy je udržovat dobré obchodní vztahy se
stálými zákazníky a vylepšovat podnikové procesy. Návrhy jsou proto koncipovány tak,
aby byly schopny za této tržní situace „ přežít“. Jedná se o návrhy, které jsou schopny
zajistit návratnost investic, které by byly poskytnuty výhradně z vlastních zdrojů
podnikatele. Velmi důležitou částí této práce je v neposlední řadě finanční zhodnocení
těchto investic, proto jsou pro každou dílčí změnu odhadnuty náklady a výnosy, což je
základ pro výpočet čisté současné hodnoty, jako ukazatele možného výnosu z investice.
Za nejdůležitější změny ze všech navrhnutých považuji převod právní formy podniku na
společnost s ručením omezeným, aby bylo sníženo riziko pro majitele, které vyplývá ze
současného podnikání na základě živnostenského oprávnění, dále pak pořízení
nákladního vozidla, které splňuje emisní normu V a výše, aby bylo možno i nadále
převážet náklady od stálých zákazníků do destinací, kde jsou tyto emisní třídy
vyžadovány, a také investici do výbavy ADR, aby toto zboží podnik mohl převážet,
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jelikož pro přepravu těchto druhů nákladů plynou lepší možnosti, než při převážení
obyčejného zboží.
Závěrem bych chtěla podotknout, že pěvně doufám v to, že mnou navrhnuté cesty ke
zlepšení podnikání budou skutečným přínosem, pokud budou realizovány, a že přinesou
kladné finanční přírůstky.
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Příloha č. 1: Struktura marketingového plánu
Vnitřní marketingové faktory
(silné a slabé stránky)
Vnější marketingové faktory
(příležitosti a hrozby)
- Motivace podnikatele
- Podnikatelovy marketingové kompetence
- Marketingové zdroje
- Konkurenční výhody
- Zákazníci
- Trh/odvětví
- Konkurence
- Makroprostředí (sociální, technologické,
ekonomické, politické)
Marketingové cíle:
- Výrobky/služby
- Trhy
Marketingové metody:
Strategie výrobků/služeb, cenová politika, propagační mix, marketingové kanály
Zdroj: (3)
Příloha č. 2: Marketingový mix „6P“ a jejich komponenty
Produkt Cena Distribuce Komunikace Personál Procesy
- Dodací
podmínky
- Sortiment
- Kvalita
- Značka
- Přepravní
Podmínky
- Platební
podmínky
- Rabaty
- Úvěrové
podmínky
- Distribuční
cesty
- Umístění
Marketingová
logistika
- Podpora
prodeje
- Propagace
- Public
Relations
- Sponzoring
- Osobní
Prodej
- Kontaktní
pracovníci
- Obslužní
pracovníci
Technologické
- Informační
- Řídící
- Časové
rozvrhy
Zdroj: (11)
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Příloha č. 3: Faktory rozhodování o cenách
Interní faktory Externí faktory
- Marketingové cíle
- Strategie M – mixu
- Náklady firmy
- Organizace cenotvorby
- Charakter trhu
- Charakter poptávky
- Konkurence
- Ostatní faktory
Zdroj: (11)
Příloha č. 4: Distribuční cesty dopravních podniků
Poskytovatel dopravní služby
Obchodní zástupce či
zprostředkovatel
Obchodní zástupce Dodavatel služby na
základě smlouvy
Speditér
Zákazník
Zdroj: (11)
Příloha č. 5: Nástroje komunikačního mixu
Reklama Podpora
prodeje
Public
Relations
Osobní prodej Přímý
marketing
- Tiskové a
vysílané
reklamy
- Vnější balení
- Vkládaná
reklama
- Filmy
- Brožury a
propagační
tiskoviny
- Soutěže
- Hry
- Loterie
- Prémie a
dávky
- Vzorky
- Veletrhy a
výstavy
- Vystavování
- Ukázky
- Semináře
- Projevy
- Výroční
zprávy
- Charitativní
dary
- Publikace
- Vztahy
s komunitou
- Lobování
- prodejní
prezentace
- Prodejní
schůzky
- Stimulující
programy
- Vzorky
- Obchodní
výstavy a
veletrhy
- Katalogy
- Zasílání pošty
- Telemarketing
- Elektronické
nakupování
- Teleshopping
- Faxy
- E-maily
- Hlasová pošta
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- Plakáty a
letáky
- Adresáře a
katalogy
- Reprinty
reklam
- Billboardy
- Poutače
- POS displeje
- Audiovizuální
materiál
- Symboly a
loga
- CD/DVD
- Kupony
- Slevy
- Nízkoúrokové
financování
- Zábava
- Výkup na
protiúčet
- Věrnostní
programy
- Provázání
- Identity média
- Časopis
Společnosti
Zdroj: (16)
Příloha č. 6: Příklady faktorů sledovaných v rámci PEST analýzy
Politické/Právní Ekonomické Sociální Technologické
- Legislativa regulující
podnikání
- Legislativa určující
zdanění (jednotlivců,
podniků)
- Předpisy pro
mezinárodní obchod
- Ochrana spotřebitelů
- Pracovní právo
- Předpisy a regulace
upravující konkurenční
prostředí, monopoly
- Vládní rozhodnutí,
nařízení, ustanovení
- Předpisy EU, jiné
mezinárodní právo či
nařízení
- Předpisy na ochranu
ochranných známek,
patentů
- Předpisy na ochranu
Prostředí, recyklační
Nařízení
- HDP, ekonomický růst
(obecný či určitého
okolí), výdaje
spotřebitelů
- Monetární politika
(úrokové sazby)
- Vládní výdaje
- Politika proti
nezaměstnanosti
(minimální mzda,
výhody v
nezaměstnanosti)
- Zdanění (vliv na
příjem spotřebitelů na
spoření)
- Měnové kurzy (vliv na
poptávku zahraničních
zákazníků, vliv na
náklady
importovaného zboží)
- Inflace (vliv na
náklady a prodejní
ceny)
- Rozdělení příjmů
- Demografické faktory
(věková struktura
Obyvatelstva, pohlaví,
povolání, velikost
rodiny)
- Pracovní mobilita
- Změna životního stylu
(práce z domova, více
volného času)
- Postoje k práci a
volnému času
- Vzdělání
- Móda a záliby,
koníčky,
módní výstřelky
- Kulturní faktory
mající vliv na užití
výrobku
- Regionální rozdíly
- Vládní výdaje na
výzkum
- Zaměření průmyslu na
zlepšení technologií
- Nové objevy patenty,
vývoj nových
technologií
- Míra technologického
opotřebení
- Spotřeba energie a
náklady na energii
- Vliv změn
v informačních
technologiích
- Internet, satelitní
Komunikace
Zdroj: (19)
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Příloha č. 7: Schéma Porterova konkurenčního modelu
Zdroj: (37)
Příloha č. 8: Struktura SWOT analýzy
Silné stránky – S Slabé stránky – W
Vnitřní prostředí
Zde se zaznamenávají
skutečnosti, které přinášejí
výhody jak zákazníkům, tak
podniku
Zde se zaznamenávají ty věci,
které podnik nedělá dobře,
nebo ty, ve kterých si ostatní
podniky vedou lépe
Příležitosti – O Hrozby – T
Vnější prostředí
Zde se zaznamenávají ty
skutečnosti, které mohou
zvýšit poptávku nebo mohou
lépe uspokojit zákazníky a
přinést podniku úspěch
Zde se zaznamenávají ty
skutečnosti, trendy, události,
které mohou snížit poptávku
nebo zapříčinit nespokojenost
zákazníků
Zdroj: (19)
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Příloha č. 9: Systém daní v ČR
Zdroj: (69)
Příloha č. 10: Ceny benzínu Natural 95 a Nafty od 23. 1. 2011 do 23.4.212
Zdroj: (76)
